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声明 
本 书 涉 及 的 企业 实战 案例 及 其 相关 数据 均 为 公开 渠 
所 获得 或 经 作者 处 理 后 予以 使 用 。 
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江南 春 
分 众 传媒 董事 长 


“完整 体系 源 于 世界 经 典 ， 且 落地 打 法 经 过 实战 锤炼 ”是 
《 极 简 市 场 营 销 》 的 精 央 和 差异 化 之 处 ， 它 非常 可 能 是 一 本 助 
你 成 为 下 一 个 CMO0 的 案头 书 。 尤 其 让 读者 受益 的 是 ， 在 “品牌 ” 
和 “流量 ” 计 轻 熟 重 并 如 何 协同 并 进 方 面 ， 作 者 给 予 了 前 所 未 
有 的 剖析 和 实战 辅导 ， 不 仅 有 世界 级 经 典 理 论 体系 的 支撑 ， 也 
提供 了 经 过 规模 化 中 国 本 土 实战 检验 的 实 操 方 法 。 


去 吾 
零点 有 数 董事 长 


市 场 营销 是 如 此 紧 随 市 场 供需 的 动态 变化 ， 以 至 于 我 从 来 
不 愿意 把 它 看 做 理论 ， 或 者 说 不 怎么 相信 市 场 营销 的 理论 在 真 
实 的 营销 操作 中 有 何 大 用 。 作 为 有 逻辑 、 有 实 操场 景 、 有 经 验 
选择 和 有 效果 印证 的 系统 动态 实践 智慧 ， 它 比 理论 更 有 进化 
力 ， 它 比 某 个 金 点 子 更 有 系统 性 ， 这 一 点 可 以 从 《 极 简 市 场 营 
销 》 中 有 所 佐证 。 
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刘 润 
润 米 咨询 创始 人 、“5 分 钟 商 学 院 ” 主 理 人 、 前 微软 战略 合作 
总 监 


与 《5 分 钟 商 学 院 》 的 发 心 一 样 ，《 极 简 市 场 营 销 》 将 市 场 
营销 这 门 高 深 的 学 问 用 “简明 但 不 简单 ”的 方式 呈现 出 来 。 作 
者 没有 自 创 体系 和 花哨 的 词汇 ， 而 是 满怀 烙 黑 心 ， 尽 力 把 世界 
经 典 理 论 体 系 原 汁 原味 且 极 简 地 提炼 与 表达 ， 并 附 上 了 经 过 规 
模 化 实战 检验 的 落地 方法 。 这 一 点 难能可贵 。 


王 赛 
CE0 咨 询 顾问 、《 增 长 五 线 》 作 者 、 科 特勤 咨询 集团 合伙 人 


市 场 营销 能 做 到 “大 道 至 简 ” 和 “登峰造极 ”， 是 因为 可 
以 把 原理 与 实践 知行 合 一 ，《 极 简 市 场 营销 》 将 体系 和 落地 的 
融合 用 极 好 的 方式 向 读者 展现 出 来 。 


旦 大 学 管理 学 院 市 场 营 销 系 主任 、 教 授 


《 极 简 市 场 营 销 》 是 一 本 “ 拿 得 起 ， 放 得 下 ”的 营销 入 门 
讲义 。 说 它 “ 拿 得 起 ”， 是 说 不 管 你 学 没 学 过 、 做 没 做 过 市 场 
营销 ， 读 完 都 可 以 很 快 明白 市 场 营销 的 基本 逻辑 ; 说 它 “ 放 得 
下 ”， 是 说 你 一 旦 明白 了 本 书 介绍 的 市 场 营 销 的 基本 知识 ， 就 
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会 有 更 大 的 冲动 ， 去 寻找 更 精深 的 著作 来 读 。 可 以 说 ， 这 本 书 
自身 的 定位 还 是 比较 准确 的 。 


赵 雁 改 
美国 印第安 纳 大 学 Kelley 商 学 院 战略 与 创业 终身 教授 、 创 业 与 
竞争 企业 杰出 学 者 


成 功 的 市 场 营销 需要 的 不 是 随机 产生 的 点 子 和 灵光 一 现 的 
创意 ， 也 不 是 脱离 实践 的 纸上谈兵 ， 而 是 需要 建 基于 深厚 的 理 
论 功底 和 丰富 的 实践 经 验 之 上 ， 进 而 将 二 者 有 机 结合 ， 从 而 形 
成 一 套 完整 、 经 得 住 实战 检验 的 市 场 营 销 体 系 。《 极 简 市 场 营 
销 》 恰 到 好 处 地 做 到 了 理论 与 实践 的 结合 ， 是 营销 从 业 人 员 必 
备 的 入 门 好 书 。 


高 锅 桥 
美国 固 特异 中 国 区 市 场 营销 副 总 裁 


对 于 职场 上 升 期 的 营销 人 ， 体 系 与 实战 ， 好 比 鸟 的 双翼 。 
《 极 简 市 场 营 销 》 将 这 双 起 膀 ， 用 极 简 的 方式 ， 递 到 受众 的 手 
中 ， 让 他 们 能 在 层 见 迭出 的 理论 、 概 念 、 工 具 、 方 法 中 ， 厘 清 
思路 与 打 法 ， 提 升 效率 ， 从 而 让 这 群 人 从 “996” 中 解脱 ， 有 时 
间 修 炼 自己 的 心智 ， 成 为 智勇 双全 的 终极 营销 人 ! 也 许 这 就 是 
作者 所 发 的 纯净 利他 大 愿 吧 ! 
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古里 奥 
前 奥 美 副 总 裁 、 凯 度 传播 媒介 CE0、 知 名 营销 自 媒体 人 


我 跟 《 极 简 市 场 营 销 》 的 作者 胡 超 认识 的 这 些 年 虽 不 频繁 
见面 ， 但 深 知 他 跟 我 同属 “营销 洁 注 主义 者 ”。 我 们 扎根 营 
销 ， 相 信 要 做 好 营销 就 要 明白 机理， 再 累积 观察 、 实 践 和 思 
去 总 结 形成 自己 的 认 知 。《 极 简 市 场 营 销 》 正 是 胡 超 基于 理论 
和 实 或 的 营销 观 。 我 很 庆幸 他 做 了 这 件 事 ， 在 自 创 概念 和 成 功 
学 满天飞 的 现今 商业 社会 ， 结 构 性 的 观点 和 思考 难能可贵 。 


简 肪 
长 尚 科技 创始 人 、 知 名 财经 媒体 人 与 网 红 营销 人 


市 场 营销 很 难 ， 是 因为 它 时 时 在 变化 ， 是 各 种 市 场 力量 博 
弈 里 的 冲浪 艺术 。 一 定 要 评选 手 的 高 下 ， 一 般 就 看 他 职业 生涯 
里 经 历 过 的 投放 总 金额 。 胡 超 的 这 个 数字 是 50 亿 元 ， 所 以 ， 他 
的 总 结 和 心得 ， 就 值 这 个 价 。 没 有 实践 的 理论 是 空中 楼 浆 ， 没 
有 理论 的 实践 不 可 复制 。《 极 简 市 场 营销 》 恰 恰 是 一 个 市 场 营 
销 老 手 结合 了 理论 与 实践 的 佳作 。 不 来 讶 的 ， 不 讲 运气 。 买 一 
本 就 是 上 了 一 堂 50 亿 元 的 课 。 


孙 圈 图 
圈 外 同学 创始 人 及 CE0 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


工作 但 因为 创业 又 不 得 不 学 习 营 
销 的 知识 框架 ， 不 以 堆积 热点 概 
这 本 书 以 万 变 不 离 其 宗 的 经 典 理 


作为 一 个 没有 从 事 过 营销 
销 的 人 ， 这 本 书 帮 有 我 建立 了 
念 的 方式 。 营 销 千 变 万 化 ， 
论 ， 让 你 能 够 以 不 变 应 万 变 。 


引 咕 悚 


陈 万 锋 
合子 科技 创始 人 及 CE0 


《 极 简 市 场 营销 》 来 得 及 时 ! 现在 浮 踩 的 互联 网 营销 人 特 
别 需 要 回 到 学 习 的 心态 ， 结 合 经 典 营 销 理论 和 新 营销 实战 ， 来 
建构 基于 品牌 长 期 愿景 ， 又 能 适应 短期 增长 需求 的 建设 框架 。 
我 布 望 年 轻 的 原生 互联 网 营销 人 能 读 它 ， 真 正体 会 到 营销 不 只 
是 Dashboard 〈 商 业 智能 仪表 盘 ) 上 跳动 的 那 一 个 个 点 击 、 安 
装 、 加 购 或 增 粉 ， 而 是 一 次 次 品牌 与 消费 者 和 用 户 的 美好 连 
接 。 这 不 才 是 营销 真正 打动 人 心 的 地 方 吗 ? 


Phoebe Lam 
明 略 科技 集团 副 总 裁 兼 大 学 院 长 


胡 超 的 这 本 人 极 简 市 场 营 销 》 一 点 儿 都 不 “简单 ”。VUCA 
二 年 代 的 不 可 掌控 ， 加 上 新 常态 的 新 机 遇 ， 这 本 “ 极 简 ” 的 书 
来 得 正 合 时 。“ 市 场 营销 八大 经 典 模块 ”概括 每 位 营销 人 必 读 
神 书 精 朵 ， 并 以 我 们 熟悉 的 中 国 本 土 案例 阐述 ， 构 建 市 场 营销 
系统 性 框架 ， 其 中 的 每 一 篇 “干货 ”更 是 值得 特别 推荐 。 
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不 管 在 营销 领域 拼搏 30 多 年 如 我 ， 还 是 准备 进入 职场 的 
“00 后 ”， 一 本 由 一 位 有 心 人 经 20 多 年 、 共 50 亿 元 锤炼 而 成 的 
好 书 必 定 适 合 你 ! 


陈 传 洽 
The Trade Desk 中 国 区 总 经 理 、MMA 联 合 主席 


《 极 简 市 场 营 销 》 是 一 本 十 分 靠 谱 的 工具 书 ， 完 美 结合 了 
完整 理论 体系 和 经 实战 检验 的 落地 打 法 。 特 别 是 书 中 的 “小 澄 
清 ” 和 “和 干货 ”部 分 ， 尤 其 难得 ， 市 场 营销 往往 会 给 人 忽悠 、 
“ 嘴 皮 上 的 事 儿 ”的 感觉 ， 行 业 中 对 很 多 书 中 提 及 的 观念 也 有 
理解 误区 ， 而 有 全 有 时 候 还 有 意 无 意 地 不 去 纠 错 。 谢 谢 作 者 胡 超 
的 真诚 ， 让 营销 来 得 更 靠 谱 ， 为 我 们 营销 人 创造 更 好 的 环境 。 


1. VUCA 是 yolatility ( 易 变 性 ) 、Uncertainty (不 确定 性 ) 、 
Complexity (复杂 性 ) 、Ampiguity (模糊 性 ) 的 缩写 。VUCA 这 个 术语 源 于 
军事 用 语 并 在 20 世 纪 90 年 代 开 始 被 普 凯 使 用 ， 随 后 ，“VUCA” 被 战略 性 商业 
领袖 用 来 摘 述 已 成 为 “新 常态 ”的 、 混 乱 的 和 快速 变化 的 商业 环境 。 
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大、 


用 吾 


大 原 


几乎 每 个 人 都 能 提出 一 些 点 子 和 创意 ， 因 而 很 少 有 人 会 觉 
得 自己 不 懂 市 场 营销 。 我 也 曾经 相信 自己 的 想法 很 多 、 创 意 无 
限 ， 对 市 场 营销 有 非常 多 的 见解 ， 所 以 在 2000 年 以 前 ， 我 就 在 
核心 期 刊 上 发 表 了 很 多 市 场 营销 方面 的 文章 ， 其 中 一 篇 是 于 
1997 年 在 《商业 研究 》 杂 志 发 表 的 《突破 传统 6p: 文化 营 
销 》。 显 然 我 是 想 挑战 由 菲利普 。 科 特 勒 教授 于 20 世 纪 80 年 代 
提出 的 6P( 沁 。 而 6P 是 菲利普 。 科 特勤 教授 意图 用 来 选 代 由 杰 罗 
姆 。 麦 卡 锡 教 授 于 20 世 纪 60 年 代 提 出 的 4P 一 一 大 家 耳熟能详 的 
产品 、 价 格 、 渠 道 和 促销 。 那 时 我 是 一 名 大 学 三 年 级 的 学 生 。 
后 来 我 笑 着 调侃 那个 时 候 的 自己 是 年 轻 无 黑 。 


1999 年 的 夏天 ， 从 北京 朝阳 区 霞光 里 开 出 来 一 辆 黑色 的 桑 
塔 纳 。 训 岳 沁 先生 一 边 开车 一 边 对 我 说 “市 场 营销 不 是 一 些 点 
子 ， 也 不 仅 是 一 些 创 意 :…… 一 


后 来 ， 我 沉默 了 20 多 年 ! 


从 2000 年 到 2020 年 ， 我 没有 发 表 过 一 篇 关于 市 场 营销 的 
“文字 ”。 在 市 场 营销 领域 干 过 20 多 年 、 花 过 50 亿 元 之 后 ， 也 
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就 是 在 2020 年 初 我 决定 提炼 出 一 本 书 《 极 简 市 场 营销 》， 
“ 简 ” 的 含义 是 大 道 至 简 、 简 明 但 不 简单 ! 这 本 书 被 定位 为 : 
“做 好 市 场 营销 的 第 一 本 书 ”。 


点 子 和 创意 满天飞 ， 但 营销 人 普遍 有 两 大 痛 点 : 一 是 缺乏 
“完整 的 体系 ”， 二 是 缺乏 “落地 的 打 法 ”! 能 讲 出 一 些 点 子 
和 实战 打 法 的 人 很 多 ， 但 能 同时 厘清 完整 体系 的 则 目前 尚 少 。 
你 可 能 手 上 也 有 一 些 实战 打 法 ， 但 层出不穷 的 新 打 法 是 不 是 让 
你 有 点 追赶 不 上 ? 黄 至 你 可 能 心里 还 隐隐 作痛 ， 因 为 每 天 打 得 
已 惰 琴 天 、。 军 关 特 辣 ” 面 对 规 模 化 的 实战 ， 我 们 需要 同时 学 
握 “ 完 整 的 体系 ”和 “落地 的 打 法 ”。 


市 面 上 有 很 多 市 场 营销 的 书 和 理论 ， 它 们 可 能 各 自 履 盖 了 
某 些 模块 或 者 某 些 角度 ， 即 使 花 很 多 时 间 去 阅读 去 学 习 ， 你 可 
能 也 难以 总 结 归 纳 成 “被 串 起 来 的 完整 体系 ”; 有 实战 经 验 的 
人 每 天 都 在 忙 着 战斗 ， 而 有 时 间 写 各 种 专业 书籍 、 做 各 种 讲座 
的 老师 们 ， 却 可 能 没有 规模 化 的 实战 经 验 。 这 是 当前 市 场 营销 
知识 领域 的 乾 炊 。 


我 过 去 带领 过 的 市 场 营销 团队 人 数 规模 从 几 人 到 几 百 人 不 
等 ， 为 了 招募 选 代 团 队 也 累计 面试 了 数 千 人 。 因 而 我 发 现 了 一 
个 非常 有 趣 也 让 人 担忧 的 现象 : 无 论 是 资深 还 是 资 浅 的 市 场 营 
销 人 士 ， 如 果 被 问 及 什么 是 市 场 营销 ， 什 么 是 品牌 ， 什 么 是 整 
合营 销 传播 ， 市 场 营销 组 合 与 整合 营销 传播 有 什么 区 别 ，90% 以 
上 的 人 给 出 的 回答 都 非常 有 失 水 准 。 


求 真知 的 心 ， 谁 没有 呢 ? 一 直 都 有 很 多 同事 和 朋友 让 我 推 
荐 市 场 营 销 方面 的 书籍 给 他 们 阅读 。 因 为 布 望 大 家 在 有 限 的 时 
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间 内 看 到 “ 正 见 ”“ 最 经 典 ”， 所 以 在 精心 挑选 之 后 ， 我 会 按 
照 优 先 顺序 推荐 五 本 世界 级 经 典 著作 : 菲利普 。 科 特 勒 的 《 营 
销 管理 》 汪 、 艾 。 里 斯 和 杰克 。 特 劳 特 的 《定位 : 争夺 用 户 心 
智 的 战争 》、 唐 。 舒 尔 英 的 人 《整合 营销 传播 》、 维 克 托 。 迈 尔 - 
伟 恩 伯 格 和 背 尼 思 。 库 克 耶 的 《大 数据 时 代 》、 肖 思 。 埃 利 斯 
和 摩根 。 布 朗 的 《黑客 增长 》 (Hacking Growth) ( 沁 。 我 建议 
他 们 读 完 一 本 ， 然 后 按照 上 面 的 顺序 依次 再 进入 下 一 本 。 但 如 
果 只 推荐 一 本 ， 那 当然 是 菲 利 关 。 科 特 勒 的 《营销 管理 》， 因 
为 这 几乎 是 全 球 市 场 营 销 人 士 的 “ 红 宝 书 ”。 


你 也 可 能 会 质疑 为 何 需要 从 国外 的 理论 中 找 “ 正 见 ” 和 
“经 典 ”， 难 道中 国 没 有 吗 ? 市 场 营 销 (Marketing) 这 个 学 科 
确实 起 源 于 国外 ， 并 且 几 乎 所 有 的 关键 理论 比如 市 场 营销 组 合 
4P、 定 位 、 品 牌 、 整 合营 销 传 播 、 大 数据 ， 黄 至 是 最 近 三 年 风 
靡 世界 〈 当 然 包 括 中 国 市 场 ) 的 黑客 增长 等 全 部 都 源 自 欧洲 和 
北美 国家 的 顶尖 学 者 和 企业 家 。 如 果 把 国内 高 校 和 书店 中 盛行 
的 中 文 版 市 场 营销 书籍 摸索 一 和 遍 ， 它 们 要 人 么 是 直接 从 英文 原版 
翻译 而 来 的 中 文 版 ， 要 么 经 追根 溯源 发 现 其 实质 内 容 就 是 国外 
的 那些 经 典 理论 。 所 以 ， 时 间 宝 贵 ， 既 然 要 杭 清 楚 ， 那 就 直接 
看 源头 吧 。 


然而 ， 我 慢 慢 发 现 ， 即 使 是 只 读 菲 利 普 。 科 特 勒 的 这 一 本 
《营销 管理 》， 虽 然 有 经 典 而 完整 的 体系 ， 虽 然 也 有 很 多 的 案 
例 ， 但 其 内 容 的 长 度 和 深度 对 于 大 多 数 人 而 言 太 难 了 ， 距 离 我 
们 的 本 土 实 战 也 比较 远 ! 
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好 吧 ! 那 我 来 为 自己 、 为 身边 的 同事 ， 也 为 工作 经 验 在 1 年 
到 8 年 之 间 的 市 场 营 销 人 士 来 极 简 梳理 市 场 营 销 的 完整 体系 和 落 
地 打 法 。 这 是 我 写 《 极 简 市 场 营 销 》 的 发 心 和 初衷。 一 位 好 友 
一 语 点 破 “ 天 机 ”: “在 实战 方面 比 你 厉害 的 人 ， 可 能 根本 没 
时 间 写 这 样 的 一 本 书 ; 在 理论 方面 比 你 厉害 的 人 ， 可 能 没有 规 
模 化 的 实战 经 验 。” 这 是 对 我 的 极 大 鞭策 ， 也 让 我 升 起 了 使 命 
感 ， 激 励 我 发 大 愿 。 


怀 着 谦 茶 心 和 数 旺 心 ， 过 去 20 多 年 ， 我 〈 帮 你 ) 反复 阅读 
了 那些 经 典 理 论 家 的 书 ， 并 且 还 让 这 些 理论 在 我 20 多 年 50 亿 元 
的 实战 中 得 以 锤炼 和 提炼 。 我 从 己方 公司 和 甲 方 公司 两 个 角度 
做 过 市 场 营销 工作 ， 并 且 在 国际 化 大 企业 、 小 规模 创业 公司 、 
明星 独 角 兽 创业 公司 [ 王 都 做 过 市 场 营销 第 一 负责 人 CMO (首席 营 
销 官 ) 的 角色 。 因 为 我 是 科班 背景 的 实战 派 ， 或 者 说 是 专业 背 
景 的 实战 派 ， 所 以 我 可 以 帮 你 节省 时 间 ， 少 走 弯 路 ， 直 通 罗 
马 ! 我 希望 留 给 自己 和 带 给 大 家 的 是 源 自 世界 经 典 、 经 过 实战 
检验 的 “完整 体系 ”， 并 且 还 有 亲身 经 历 、 源 自 中 国 实 战 的 
“落地 打 法 ”。 


极 徐 


为 什么 是 《 极 简 市 场 营 销 》? 大 道 至 简 ! 简 在 此 的 含义 是 
简明 而 不 简单 。 营 销 人 都 很 忙 ， 并 且 每 天 接收 大 量 的 信息 ， 所 
以 我 们 只 用 最 精练 的 语言 来 表达 。 
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市 场 营销 的 极 简 【 定 义 〗】 是 “了 解 客户 需求 并 满足 客户 需 
求 ”[ 二 。 看 似 这 么 简单 的 一 句 话 却 很 不 简单 ， 它 慢 慢 催生 了 大 
学 里 的 一 门 学 科 、 个 人 职业 发 展 的 一 种 专业 技能 、 公 司 里 的 一 
个 重要 部 门 ， 它 背后 出 现 了 一 套 理 论 体系 、 实 干 工 具 和 落地 打 
雪 。 


作为 科班 背景 的 实战 派 ， 当 面 对 市 场 营销 时 ， 我 的 内 心 天 
然 有 一 股 力量 想 搞 清 楚 ， 并 向 身边 的 同事 和 CX0 下 们 用 “ 极 简 ” 
的 方式 来 表达 清楚 市 场 营销 “是 什么 ”“ 为 什么 ”和 “怎么 
做 ”， 这 不 仅 要 有 完整 体系 ， 还 需要 有 落地 打 法 。 


经 过 对 世界 级 经 典 理论 的 研修 积累 和 20 多 年 50 亿 元 的 规模 
化 实战 锤炼 ， 我 提炼 出 了 以 “市 场 营销 管理 八大 经 典 模块 ”为 
基础 的 完整 体系 ， 用 以 掌控 市 场 营销 管理 的 全 局 。 除 了 在 每 个 
模块 内 给 大 家 介绍 经 中 国 本 土 实 战 检验 的 “落地 打 法 ”， 还 为 
营销 人 准备 了 杀手 级 的 “六 套 市 场 营销 数据 报表 ”【《 见 第 九 
章 ) 和 “十 个 重要 且 和 常用 的 市 场 营销 模型 ”《 见 附录 二 ) 。 


八大 模块 具体 指 : 市 场 洞察 、 客 户 细 分 、 目 标 客户 选择 、 
定位 与 品牌 、 市 场 营销 组 合 、 量 化 指标 与 结果 追踪 、 团 队 架 构 
与 考核 指标 、 黑 客 增 长 。 这 八大 模块 中 的 前 四 个 模块 ， 也 就 是 
“市 场 洞察 ”“ 客 户 细 分 ”“ 目 标 客户 选择 ”和 “定位 与 品 
牌 ” 是 市 场 工 作 的 “前 半 段 ”， 这 一 段 是 在 “了 解 客户 需 
求 ”: 分 析 并 决定 为 哪些 客户 提供 什么 样 的 差异 化 定位 和 “与 
定位 对 应 的 ) 品牌 ; 而 这 八大 模块 中 的 后 四 个 模块 “市 场 营销 
组 合 ”“ 量 化 指标 与 结果 追踪 ”“ 团 队 架 构 与 考核 指标 ”“ 黑 
客 增长 ”是 市 场 工 作 的 “后 半 段 ” ， 这 一 段 就 是 在 付 诸 行动 
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“满足 客 己 需求”: 做 出 那个 “品牌 ”， 疝 客户 表达 并 部 现 我 
们 的 承诺 。 


本 书 十 个 章节 中 的 每 个 章节 按照 先后 顺序 对 应 了 八大 模块 
中 的 每 个 模块 。 第 一 章 是 对 八大 模块 的 总 结 ， 算 是 全 书 的 “总 
起 ”， 然 后 每 一 章 依次 梳理 一 个 模块 。“ 唯 一 的 例外 ”是 ， 第 
四 模块 中 的 定位 与 品牌 这 两 者 都 太 重 要 了 ， 所 以 定位 被 放 在 了 
第 四 章 ， 而 品牌 被 单独 放 进 了 第 五 章 ; 同时 ， 市 场 营 销 组 合 4P 
中 的 整合 营销 传播 〈 第 4 个 P) 很 重要 且 内 容量 超大 ， 企 业 的 市 
场 花 费 基 本 都 聚集 于 此 ， 所 以 在 第 六 章 梳 理 完 市 场 营 销 组 合 4P 
之 后 ， 第 七 章 被 单独 用 来 详 述 整合 营销 传播 。 


“市 场 营销 管理 八大 经 典 模块 ”由 我 本 人 最 先 提 炼 而 出 并 
倡导 实战 应 用 ， 但 它 源 自 世 界 级 经 典 理论 ， 并 经 过 实战 锤炼 : 
过 往 每 个 理论 家 都 会 按照 自己 的 节奏 和 侧重 点 来 叙述 他 们 的 理 
论 ， 虽 然 “ 八 大 模块 ”这 样 的 字眼 没有 被 明确 提出 来 ， 但 和 它们 
一 直 都 存在 于 《或 隐藏 在 ) 世界 级 经 典 的 著作 中 。 比 如 ， 菲 利 
普 。 科 特 勒 的 《营销 管理 》 和 唐 。 舒 尔 茨 的 《整合 营销 传播 》 
的 内 容 都 已 经 惰 盖 了 八大 模块 中 的 前 七 个 ， 但 因为 出 于 学 木 目 
的 ， 所 以 它们 的 内 容 履 盖 更 多 更 复杂 。 也 因为 时 代 的 原因 ， 
“黑客 增长 ”并 没有 出 现在 理论 家 前 人 募 们 的 著作 中 ， 而 是 于 
2017 年 正式 出 现 并 开始 融入 理论 体系 和 实战 中 成 为 第 八 模块 。 
另外 ， 虽 然 前 墓 理 论 家 的 著作 中 都 涉及 了 市 场 营 销 相 关 的 “ 量 
化 指标 与 结果 追踪 ”“ 团 队 架 构 与 考核 指标 ”， 但 可 能 因为 他 
们 的 学 院 派 背景 ， 所 以 在 这 两 方面 的 内 容 都 不 够 深入 ， 也 不 够 
具体 ， 而 这 两 模块 的 内 容 恰 恰 因 为 我 的 20 多 年 50 亿 元 实战 背景 
在 本 书 中 变 得 非常 夯实 且 实 用 。 
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加 去 纷繁 复杂 ， 八 大 模块 就 像 皇 骨 用 极 简 的 方式 贯穿 了 市 


销 团队 而 言 就 像 一 个 极 简 鱼 骨 地 图 《八大 经 典 模块 的 图 形 详 见 


一 章 ) 。 它 明确 了 市 场 营销 管理 应 该 覆盖 的 八 件 重要 事情 ， 


马 3 


二 
第 
并 且 这 和 八 个 模块 之 间 的 先后 顺序 基本 就 是 市 场 营销 工作 从 头 到 
尾 的 顺序 。 无 论 是 写 三 年 市 场 营销 战略 、 年 度 市 场 营 销 计 划 ， 
还 是 日 常 具 体 的 市 场 营销 工作 ， 都 必然 涵盖 市 场 营 销 管理 的 八 
大 经 典 模块 ， 甚 至 这 八大 模块 就 是 《市 场 营 销 战略 》 和 《市 场 
营销 计划 》 的 内 容 主 线 和 内 容 目 录 (Content Table) 昌 。 对 于 
刚 起 步 的 公司 而 言 ， 市 场 营 销 工作 基本 就 是 先 第 一 个 模块 、 再 
第 二 个 模块 、 然 后 第 三 个 模块 …… 依 次 进行 到 第 八 个 模块 ， 之 
后 依 此 循环 并 持续 优化 每 一 个 模块 。 而 对 于 已 经 初 具 规模 的 公 
司 而 言 ， 这 和 八 个 模块 相关 的 全 部 或 者 部 分 工作 必然 已 经 开始 做 
了 ， 如 果 这 些 工作 能 用 八大 模块 的 逻辑 和 方法 来 管理 则 会 更 专 
业 、 有 序 和 高 效 。 


第 一 本 书 


《 极 简 市 场 营销 》 被 定位 为 “做 好 市 场 营销 的 第 一 本 
书 ”。 从 这 里 出 发 ， 手 握 完 整体 系 和 落地 打 法 ， 你 可 以 成 为 一 
名 合格 而 有 潜质 的 市 场 营销 的 从 业者 ， 无 论 是 一 线 工 作者 还 是 
管理 者 。 我 自己 和 下 属 市 场 营销 团队 成 员 的 亲身 经 历 是 最 好 的 
佐证 。 


同样 重要 的 是 ， 这 “第 一 本 书 ” 为 你 永久 打开 了 一 扇 门 
一 一 通 往 市 场 营 销 的 过 去 、 现 在 和 未 来 的 那 一 忆 门 。 因 为 胸怀 
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源 于 世界 经 典 的 完整 体系 ， 对 市 场 营销 有 全 局 观 和 通 透 感 ， 所 
以 你 后 续 可 以 更 加 自信 地 深入 阅读 研究 那些 世界 级 的 专项 理 


论 : 


20 世 纪 60 年 代 ， 美 国 西北 大 学 教授 菲利普 。 科 特 勒 的 经 典 
著作 《营销 管理 》 概 括 了 全 局 ; 同样 是 60 年 代 ， 美 国 密 歇 根 大 
学 教授 杰 罗 姆 。 麦 卡 锡 在 《基础 营销 学 》 中 提出 了 市 场 营 销 组 
合 4P; 70 年 代 ， 艾 。 里 斯 和 杰克 。 特 攻 特 发 表 “ 定 位 ”相关 的 
系列 文章 ， 并 于 80 年 代 出 版 《定位 : 争夺 用 户 心 智 的 战争 》 
90 年 代 ， 美 国 西北 大 学 教授 唐 。 舒 尔 蒋 发 表 了 《整合 营销 传 
播 》; 2013 年 ， 英 国 牛 津 大 学 教授 维克托 。 迈 尔 - 伟 恩 伯 格 和 肯 
尼 思 。 库 克 耶 出 版 了 人 《大 数据 时 代 》， 虽 然 “ 市 场 洞察 ” 早 从 
20 世 纪 60 年 代 开 始 就 在 市 场 营销 管理 的 全 局 中 有 一 席 之 地 ， 但 
大 数据 让 市 场 洞 条 有 了 新 的 思路 和 能 力 ; 2017 年 开始 ， 来 自 美 
国 加 州 的 互联 网 成 功 创 业者 肖 轧 。 埃 利 斯 和 摩根 。 布 表 出 版 了 
《黑客 增长 》 等 。 


上 述 经 典 理论 中 ， 很 多 是 20 世 纪 60 年 代 到 90 年 代 就 提出 
的 ， 只 有 大 数据 和 黑客 增长 是 最 近 几 年 提出 来 的 。 但 我 们 不 必 
担心 它们 过 时 了 ， 随 着 时 间 的 推移 ， 这 些 理论 其 实 也 在 进化 ， 
比如 菲利普 。 科 特 勒 的 经 典 著 作 《 和 营销 管理 》 已 经 选 代 到 第 15 
版 了 ; 唐 。 舒 尔 蒋 的 《整合 营销 传播 》 每 隔 几 年 也 会 更 新 一 个 
版 本 ， 以 跟 上 时 代 的 变化 ; 最 近 若 干 年 它们 逐渐 加 入 了 中 国 市 
场 、 数 字 营 销 、 互 联网 +、 社 交 媒 体 、 大 数据 等 新 时 代 的 元 素 。 


非常 有 趣 ， 回 看 最 近 几 十 年 发 生 的 几乎 所 有 理论 和 实践 创 
新 都 在 这 八大 模块 的 范围 之 内 。 我 们 可 以 大 胆 预测 ， 在 未 来 的 
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数 十 年 ， 即 使 会 被 小 幅度 地 选 代 ，“ 市 场 营销 管理 的 八大 经 典 
模块 ”也 会 作为 市 场 营销 管理 全 局 的 地 位 一 直 存 在 ， 并 有 效 运 
转 。 也 就 是 《 极 简 市 场 营 销 》 这 个 “第 一 本 书 ” 能 助 你 一 路 远 


若 。 


巧 读 


2004 年 ， 我 从 英国 伦敦 政治 经 济 学 院 毕 业 回 国 。 在 之 后 几 
年 内 我 都 不 想 吃 汉 堡 包 ， 并 且 不 太 敢 “看 书 ”。 因 为 商业 人 物 
传记 和 企业 发 展 历程 是 历史 事实 型 的 内 容 ， 比 较 客 观 有 据 ， 所 
以 我 回国 后 读 了 很 多 商业 领袖 的 人 物 传 记 ， 比 如 马云 传 、 马 化 
腾 传 、 张 朝阳 传 、 李 彦 密 传 、 杰 克 。 韦 尔 奇 传 、 刘 强 东 传 ; 也 
读 了 很 多 成 功 企业 的 成 长 历程 ， 比 如 谷歌 、 海 底 捞 、 腾 讯 、 阿 
里 巴巴 、 百 度 、 京 东 、 国 美和 当当 等 。 但 我 面 对 市 场 营销 专业 
书籍 的 时 候 ， 真 的 有 点 “ 早 首 丑 尾 ”， 不 敢 开 卷 阅 读 ， 除 非 是 
国外 经 典 著 作 的 中 文 翻 译本 。 因 为 关于 市 场 营销 的 基础 理论 和 
关键 要 点 的 “是 什么 ”“ 为 什么 ”“ 怎 么 做 ”方面 ， 很 多 书籍 
都 有 一 些 不 严 庶 、 不 完整 、 过 多 带 个 人 色彩 的 解读 、 不 断 用 新 
词 来 标新立异 和 拓 盖 创新 不 足 ， 黄 至 误导 的 问题 。 


所 以 ， 本 书 的 每 一 个 章 刷 都 是 按照 “是 什么 ”“ 为 什么 ” 
和 “怎么 做 ”的 逻辑 来 推进 ， 且 让 每 一 部 分 都 尽量 客观 有 据 、 
有 还 辑 清晰 、 有 经 典 理论 体系 、 有 落地 打 法 。 其 中 ， 在 “是 什 
么 ”中 ， 我 尽量 让 每 章 从 一 个 极 简 定 义 开 头 ， 并 且 这 个 定义 是 
源 自 世界 经 典 并 且 绝对 权威 的 定义 。 同 时 每 个 关键 术语 都 会 给 
出 其 英文 原文 和 正确 的 中 文 翻译 ， 因 为 到 目前 为 止 ， 几 乎 所 有 
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的 市 场 营销 经 典 术 语 都 是 来 自 国外 经 典 理论 中 的 英文 术语 。 在 
“为 什么 ”和 “怎么 做 ”中 我 会 尽量 用 我 本 人 过 去 20 多 年 亲身 
经 历 的 实战 案例 或 者 就 在 身边 近 距 离 发 生 的 实战 案例 ， 基 本 回 
名 了 那些 “教科 书 中 的 常用 案例 ”， 以 避免 案例 的 年 代 久 远 和 
不 接地 气 。 


因为 兴趣 ， 同 时 也 受 迫 于 学 业 的 压力 ， 我 在 英国 伦敦 政治 
经 济 学 院 和 伯明翰 大 学 的 求学 过 程 中 看 了 太 多 书 ， 最 高 记录 是 
一 天 阅读 六 本 书 。 这 么 高 的 阅读 强度 需要 快速 阅读 并 快速 抓 取 
关键 信息 的 方法 ， 所 以 我 也 养 成 了 在 拿 起 书 的 时 候 就 先 花 时 间 
把 目录 研究 透彻 的 习惯 。 为 了 方便 大 家 阅读 ， 便 于 大 家 快速 抓 
住 关键 信息 ， 本 书 的 目录 经 过 精心 雕琢 ， 甚 至 每 章节 和 每 小 节 
的 目录 名 称 就 是 每 章节 和 每 小 节 的 大 意 。 所 以 ， 建 议 你 开始 阅 
读 正 文 之 前 ， 先 仔细 阅读 目录 ， 你 看 完 目 录 的 时 候 就 已 经 对 本 
书 有 了 全 局 观 ， 也 对 市 场 营 销 管理 八大 经 典 模 块 的 完整 体系 有 
了 全 局 观 ， 并 且 已 经 党 握 大 部 分 的 要 点 了 。 然 后 你 再 从 头 开 始 
往 后 逐一 章节 深入 详 读 。 即 使 在 读 完 此 书 的 若干 月 或 若干 年 之 
后 ， 你 也 可 以 把 它 当 作 市 场 营销 的 工具 书 或 词典 来 查询 。 当 遇 
到 具体 问题 点 的 时 候 ， 可 以 从 目录 找到 切入 口 ， 然 后 就 某 一 个 
问题 点 深入 阅读 。 


为 了 方便 读者 阅读 理解 、 做 笔记 和 后 续 查 询 ， 文 中 的 关键 
内 容 都 被 加 上 了 【定义 】、【 案 例 】、【 小 澄清 】 和 【干货 了】 
这 四 种 标签 ， 并 且 在 重点 语句 上 加 了 下 划 线 。【 定 义 】 和 【全 
例 】 顾 名 思 义 ; 【小 澄清 】 是 我 在 文中 借 机 指出 非常 重要 但 经 
第 被 误解 或 混 消 的 要 点 ; 【干货 】 则 提供 的 是 我 本 人 在 实战 中 
积累 的 超级 受用 的 感悟 和 工具 方法 等 。 
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最 后 ， 硕 望 《 极 简 市 场 营 销 》 成 为 你 “做 好 市 场 营销 的 第 
一 本 书 ”， 也 希望 是 助 你 成 为 下 一 个 CM0 的 案头 书 ! 


1. 美国 密 欧 根 大 学 教授 杰 罗 姆 。 麦 卡 锡 于 20 世 纪 60 年 代 提 出 了 由 产品 
(Product ) 、 价 格 (Price) 、 渠 道 (Place) 、 促 销 (Promotion) 组 成 
的 市 场 营销 组 合 4P。6P 是 美国 西北 大 学 教授 菲利普 。 科 特 勒 在 20 世 纪 80 年 代 
提出 的 。6P 在 4P 的 基础 上 新 增 了 两 个 P: 政治 力量 (Political Power ) 与 
公共 关系 (Public Relations) 。 


2 过 盏 : 零点 有 数 创 始 人 和 董事 长 ， 知 名 电视 节目 4 头脑 风暴 》 的 主持 
人 ， 也 是 我 职业 生涯 第 一 份 工作 的 领导 和 导师 。 


3. 市 面 上 流行 的 菲利普 。 科 特 勒 的 著作 有 知 干 部 ，je7rKet7n& epasement 
是 最 经 典 的 一 部 。 它 的 中 文 翻译 版 本 是 4 营销 管理 》， 该 英文 原版 和 中 文 翻 
译 版 本 都 已 经 出 了 第 15 版 。 考 虑 到 中 国境 内 的 文字 环境 和 Marketing 这 个 词 
的 原意 ， 我 本 人 认为 如 果 该 书 名 被 翻译 成 4《 市 场 营 销 管理 》 则 更 贴切 。 建 议 
有 一 定 英 文 阅读 能 力 的 读者 可 直接 阅读 英文 原版 。 


4. 此 书 中 文 版 本 名 为 4 增长 黑客 》 ， 但 考虑 其 原意 ， 我 认为 该 书 名 翻译 成 
《 黑客 增长 》 更 贴切 ， 不 易 误解 。 所 以 后 文 提 及 此 书 时 均 为 4 黑客 增长 》。 


5. 独 角 兽 公司 一 般 指 投资 界 对 于 10 亿 美元 以 上 佑 值 ， 并 且 创 办 时 间 相 对 较 
短 〈 一 般 为 10 年 内 ) 还 未 上 市 的 公司 的 称谓 。 


6. 市 面 上 有 很 多 版 本 关于 市 场 营 销 的 定义 ， 但 这 个 定义 应 该 是 最 权威 和 最 
被 广泛 认可 的 。 在 菲利普 。 科 特 勒 的 4 营销 管理 》 (Werket7ns 
Menasgement) 第 15 版 及 之 前 版 本 中 也 提 及 了 上 述 定 义 。 


全 CX0: 泛 指 CE0〈 首 席 执 行 官 ) 、C00〈 首 席 运 营 官 )、CF0〈 首 席 财 务 
官 ) 、CI0 (首席 信息 官 ) 、CT0 (首席 技术 官 )、CM0O“〈 首 席 营 销 官 ) 等 。 


8. 非常 多 的 营销 人 在 如 何 撰写 一 份 专业 的 《 市 场 章 销 碾 略 》 和 《 市 场 营 销 
计划 》 方 面 存在 疑惑 。 如 果 在 此 两 份 文件 中 将 八大 模 冉 作为 内 容 主线 和 内 容 
目录 ， 且 逐一 梳理 前 明 ， 则 此 两 份 重要 的 工作 文档 可 到 达 专 业 而 完整 的 高 
度 。 虽 然 《4 市 场 营销 战略 》 侧 重 未 来 三 到 五 年 ， 甚 至 更 长 远 ， 而 《 市 场 营销 
计划 》 侧 重 未 来 一 个 年 度 、 季 度 或 月 度 ， 但 它们 都 需要 关注 八大 模块 。 
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全 Am 


宁 ” 早 
市 场 营 销 管 理 全 局 : 
八大 经 典 模块 ， 规 模 化 实战 必 备 


“市 场 营 销 是 了 解 客 户 需求 并 满足 客户 需求 ”; 无 论 是 三 
年 市 场 营 销 战 略 、 年 度 市 场 彰 销 计 划 ， 还 是 日 芝 具 体 的 市 场 芝 
销 工作 ， 都 必然 涵 兰 市 场 营销 管理 的 人 大 经 典 模块 。 过 去 几 十 
年 ， 几 乎 所 有 的 市 场 营销 实 或 创新 和 世界 级 理论 进化 其 实 都 在 
这 八大 模块 的 框 洪 内 ! 有 打 法 的 人 很 多 ， 但 规模 化 的 实战 需要 
掌控 完整 体系 、 看 清 本 质 、 看 透 全 局 的 高 手 。 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 机 构 名 称 】 


菲利普 。 科 特 勒 、 杰 罗 姆 。 考 卡 锡 、 艾 。 里 斯 、 杰 克 。 
特 劳 特 、 唐 。 舒 尔 英 、 维 克 托 。 迈 尔 - 含 恩 伯 格 、 肯 尼 思 。 


库 克 耶 、 肖 思 。 埃 利 斯 、 摩 根 。 布 明 、 英 国 伦 敦 政治 经 济 学 
院 、 英 国 伯 明 翰 大 学 、 美 国 西北 大 学 、 美 国 密 歌 根 大 学 和 英 
国 牛津 大 学 等 。 


“市 场 营销 ”是 最 具有 创意 和 激情 的 商业 领域 之 一 。 几 乎 
所 有 人 都 全 一 些 市 场 彰 销 知 识 ， 但 市 场 营 销 不 是 一 些 点 子 ， 也 
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不 仅 是 一 些 创意 ， 而 是 一 套 思 考 和 解决 问题 的 方法 和 工具 体 


我 们 的 开 扁 音节 为 大 家 梳理 市 场 音 销 管理 的 全 局 ， 帮 助 大 
家 站 在 “山顶 上 ”对 市 场 营 销 过 理 的 “完整 体系 ”拥有 一 个 通 
透 的 、 全 景 的 认识 。 如 宋 看 透 了 市 场 稼 销 管理 的 全 局 ， 你 能 对 
市 场 营 销 工作 应 该 “主要 关注 什么 ”“ 先 做 什么 后 做 什么 
“及 力 氮 在 哪里 ”， 并 “如 何 利 用 市 场 营 销 来 局 得 客户 打败 对 
于 ”了 然 于 胸 。 


实际 上 ， 能 讲 出 一 些 实战 打 法 的 人 很 多 ， 但 如 宁 没 有 心怀 
市 场 营 销 管理 的 全 局 〈 完 整体 系 ) ， 我 们 很 可 能 会 被 层 出 不 家 
的 新 打 法 和 新 概念 搞 得 眼花 综 乱 、 曼 头 转 同 。 在 规模 化 的 市 场 
营销 实战 中 ， 一 套 完 整体 系 能 帮助 市 场 彰 销 人 员 在 面 对 “ 钱 、 
人 、 事 ”时 ， 系 统 化 地 提升 成 斗 力 和 抗击 风险 能 力 。 试 问 谁 会 
放心 地 将 动 则 年 度数 千 万 元 、 数 亿 元 的 市 场 彰 销 资源 交 给 一 些 
“零散 的 点 子 和 打 法 ” 呢 ? 


我 曾 经 遇 到 过 一 个 很 有 趣 的 场景 ， 在 我 面试 一 个 过 入 年薪 
百 万 的 候选 人 的 时 候 ， 她 说 过 去 的 职业 生涯 只 做 了 公关 ， 而 未 
来 想 同 时 做 “公关 ”和 “市 场 ”， 这 样 的 表达 其 实 代表 的 是 很 
多 人 对 市 场 营销 全 局 的 不 理解 本 ;， 类 似 的 问题 和 场景 还 有 很 
多 。 如 果 看 透 了 市 场 营 销 管理 的 全 局 ， 我 们 就 不 会 有 这 样 的 
“不 理解 ”， 并 且 当 遇 到 下 面 这 些 问 题 的 时 候 ， 也 会 更 容易 找 
到 答案 ， 比 如 学 “市 场 营销 ”到 底 要 学 什么 ? 每 天 的 市 场 营销 
工作 到 底 该 干 些 什么 事情 ? 做 市 场 营销 战略 和 市 场 营销 计划 应 
该 分 别 包 含 哪些 模块 ? 市场 营 销 组 合 与 整合 营销 传播 有 什么 区 
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别 ? 市 场 营 销 的 钱 到 撒 应 该 伦 在 哪里 ? 黑客 增长 到 展 解 决 了 什 


么 问题 ? 


必 “公共 关系 ”是 整合 营销 传播 的 四 类 传播 工具 之 一 ， 整 合营 销 传播 是 市 
场 营 销 组 合 旬 中 的 一 部 分 ， 而 市 场 营 销 组 合 4P 是 市 场 营销 管理 全 局 〈 八 大 模 
块 ) 中 的 一 部 分 (模块 五) 。 当事人 应 该 是 没 厘清 这 样 的 子 母 逻 辑 关 系 ， 所 
以 才 会 说 “未 来 想 同时 做 公关 和 市 场 ”。 在 “市 场 营 销 管理 八大 经 典 模 块 ” 
的 图 形 中 可 以 看 到 上 述 子 母 逻 辑 关 系 ， 本 书 第 七 章 会 详 述 整合 营销 传播 与 其 
下 属 的 公共 关系 。 
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1.1 市 场 营 销 的 极 简 定 义 与 全 局 


市 场 营 销 是 最 近 一 百年 内 才 出 现 的 独立 学 科 和 专业 ， 几 乎 
所 有 重要 的 世界 级 市 场 营销 理论 都 是 在 最 近 一 百年 内 ， 尤 其 是 
20 世 纪 50 年 代 后 出 现 的 。 我 在 2001 年 申请 到 英国 和 美国 求学 的 
时 候 ， 英 国 排名 前 20 名 和 美国 排名 前 20 名 的 大 学 中 ， 只 有 少数 
大 学 把 市 场 营销 作为 独立 的 学 科 专业 ， 而 20 年 后 的 现在 则 是 缀 
大 多 数 大 学 都 设立 了 这 个 学 科 专 业 。 


在 人 类 的 历史 中 ， 无 论 是 否 有 正式 的 企业 形式 ， 生 产 和 销 
售 产品 给 客户 的 交易 一 直 都 在 发 生 。 市 场 营 销 的 出 现 是 为 了 让 
交易 更 高 效 ， 因 为 市 场 营 销 让 我 们 关注 客户 ! 


市 场 草 销 的 极 简 【定义 】 是 : 了 解 客 户 需 求 并 满足 客 忆 需 
求 〈 Marketing is identifying and meeting consumer 
needs ) 。“ 了 解 并 满足 客户 需求 ”很 不 简单 ， 它 慢 慢 催生 了 大 
学 里 的 一 门 学 科 、 个 人 职业 发 展 的 一 种 专业 技能 、 公 司 里 的 一 
个 重要 部 门 ， 它 背后 出 现 了 一 套 理论 体系 、 实 干 工具 和 落地 打 


如 条 用 一 段 话 来 概述 ， 市 场 营 销 全 局 有 哪些 工作 模块 以 及 
我 们 的 市 场 工作 应 该 主要 干 些 什么 呢 ? 市 场 萌 销 党 理 有 八大 经 
典 模 基 ， 它 们 是 : 市 场 调 察 、 客 户 细 分 、 目 标 客户 选 择 、 定 位 
与 品牌 、 市 场 营 销 组 合 、 量 化 指标 与 结果 退 踩 、 团 队 寻 构 与 考 
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核 指 标 、 墨 客 增长 。 用 大 日 话 将 八大 经 典 模块 串联 起 来 ， 古 这 
样 的 : 


模块 一 : 通过 “市 场 洞察 ”了解 宏观 环境 、 了 解 行业 、 
了 解 禹 争 者 和 了 解 客 己 。 


模块 二 : 进行 “客户 细 分 ”， 因 为 客户 是 多 样 化 的 。 


模块 三 : 从 奉 干 客户 细 分 市 场 中 找到 最 有 利 的 一 个 或 几 
个 部 分 ， 也 惑 是 进行 “目标 客户 选择 ”， 决 定 我 们 只 服务 
谁 。 因 为 我 们 的 能 力 是 有 局 限 的 ， 所 以 我 们 锁定 一 个 《或 几 
个 ) 客户 领域 让 自己 的 能 力 发 挥 到 极致 ， 让 上 自己 有 绝对 竞争 
2 


模块 四 : 确定 我 们 可 占领 客户 心智 中 的 哪个 位 置 ， 也 束 
古 “ 定 位 ”; 同时 ， 为 了 实现 占 领 这 个 有 兰 异 化 的 位 置 ， 我 
们 决定 具体 给 客户 什么 样 的 包 舍 功能 利益 和 情感 利益 的 承 
诡 ， 也 就 是 我 们 的 “品牌 ” 承 诡 。 


模块 五 : 通过 “市 场 草 销 组 合 ” 来 表达 并 部 现 我 们 的 品 
牌 对 应 的 承 话 。 市 场 音 销 组 合 ， 也 融 是 大 家 辑 知 的 亿 ， 包 侣 
产品 、 价 格 、 渠 道 和 促销 。 


模块 六 : “量化 指标 与 结束 奶 踪 ”， 是 为 市 场 营 销 工 作 
建立 导航 系统 ， 设 定 目标 、 退 踩 过 程 和 结果 。 


模块 七 : “团队 如 构 与 考核 指标 ”， 是 为 市 场 营 销 工 作 
建立 对 的 团队 ， 并 用 对 的 考核 指标 诉 用 团队 使 命 必 达 。 模 块 
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八 : “黑客 增长 ”， 是 用 高 速度 、 跨 职能 的 试验 来 驱动 增 
长 ， 来 提升 所 有 市 场 营销 工作 环节 的 效率 。 


八大 经 典 模 块 是 市 场 营 销 管理 的 全 局 ， 也 就 是 我 们 说 的 市 
场 彰 销 管理 的 完整 体系 。 那 这 套 体 系 到 撒 是 怎么 产生 和 进化 而 
来 的 呢 ? 
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1.2 八大 经 典 模块 之 “完整 体系 ”的 
由 来 与 未 来 


回 看 过 去 几 十 年 ， 很 多 在 市 场 营 销 领域 有 全 球 影 响 力 的 大 
神 级 人 物 从 不 同 角度 和 深度 共同 推动 了 这 八大 模块 的 形成 和 进 
化: 


20 世 纪 60 年 代 ， 美 国 西北 大 学 教授 菲利普 。 科 特 勒 的 经 典 
著作 《 营销 过 理 》 概 括 了 市 场 营 销售 理 全 局 ， 他 推动 的 是 大 家 
对 市 场 营 销 管理 的 体系 化 认 知 和 全 局 思维 ， 所 以 科 特 勒 的 这 本 
车 作 也 几乎 是 营销 人 的 “ 红 宝 书 ”。 除 了 “模块 人 : 黑客 增 
长 ”， 八 大 模块 中 的 前 七 个 其 实 已 经 出 现在 了 菲利普 。 科 特 勒 
的 完整 体系 中 ， 并 且 市 场 洞察 、 客 户 细 分 、 目 标 客户 选择 、 定 
位 与 品牌 和 市 场 彰 销 组 合 这 前 五 个 模块 都 被 着 以 重 轩 。 虽 然 没 
有 和 直接 提 出 八大 经 典 模 块 这 样 的 概念 ， 但 菲利普 。 科 特 勒 为 
“八大 经 典 模 块 ” 的 大 局 真 定 了 基础 。 


同样 是 60 年 代 ， 美 国 密歇根 大 学 教授 杰 罗 姆 。 考 卡 锡 提 出 
了 “产品 、 价 格 、 洪 道 、 促 销 ” 组 成 的 市 场 营销 组 合 。 产 品 
(Product ) 、 价 格 (Price ) 、 渠 道 (Place) 、 促 销 
CPromotion) 这 四 个 词 的 页 文字 头 都 是 PP， 于 是 焉 有 了 几乎 所 
有 市 场 人 都 耳熟能详 的 外 理论 。 
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70 年 代 ， 来 自 关 国 、 共 同 拥有 通用 电气 公司 市 场 营 销 部 门 
工作 经 验 的 索 销 成 略 家 艾 。 里 斯 和 杰 区 。 特 区 特 是 “定位 ” 理 
论 的 友 起 人 ， 他 们 进一步 推动 了 模块 四 “定位 与 品牌 ”的 发 展 
和 升级 。 


90 年 代 ， 美 国 西北 大 学 教授 唐 。 舒 尔 次 是 “整合 营销 传 
播 ” 的 真 基 人 ， 他 所 专注 研究 的 领域 就 是 “模块 五 ; 市 场 营 销 
组 合 ” 中 的 第 4 个 P 一 一 促销 (Promotion) 。 本 章 开 头 提 到 的 那 
个 过 往年 薪 百 万 的 公关 总 监 候 选 人 所 做 的 “公关 ”工作 其 实 是 
整合 营销 传播 的 四 类 工具 之 一 〈 第 七 章 会 详 述 整 合营 销 传 
播 ) 。 


本 碳 国 牛津 大 学 教授 维 交 托 。 迈 尔 - 含 恩 们 格 和 月 
“ 库 苑 耶 是 “大 数据 ”概念 的 发 起 人 人。 虽然 “市 场 调 察 ” 
从 20 征 纪 60 年 代 开 始 就 在 市 场 彰 销 管 理 的 全 局 中 有 一 席 之 地 ， 
但 “大 数据 ”让 “模块 一 : 市 场 洞察 ”有 了 新 的 思路 和 能 
当然 大 数据 的 应 用 也 会 涉及 并 帮助 到 八大 模块 中 的 所 有 模 英 。 


2017 年 ， 来 和 目 美国 加 州 的 互联 网 成 功 创业 者 肖 恩 。 挨 利 斯 
和 摩根 。 布 衣 是 “黑客 增长 ”理论 的 发 起 人 ， 他 们 在 七 大 模块 
之 外 建立 了 市 场 营 销 的 第 八 个 模块 一 一 “黑客 增长 ”。 


上 述 六 股 对 市 场 营 销 全 局 有 深刻 影响 的 力量 中 ， 只 有 20 世 

纪 70 年 代 “ 定 位 ”的 发 起 人 和 21 世 纪 10 年 代 “ 黑 客 增长 ”的 发 
起 人 不 是 出 身 于 学 院 派 ， 而 是 绝对 的 实 或 派 代表 。“ 定 位 ”的 
出 现 是 为 了 提升 “品牌 ”的 生产 力 ，“ 黑 客 增长 ”的 出 现 是 为 
os 《第 四 章 和 第 八 草 会 详 
。 所 以 ， 看 上 去 是 学 院 小 在 持续 建 基 础 体系 ， 而 实战 派 从 
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实战 的 角度 出 发 不 断 加 入 “推进 剂 ” 来 提升 基础 体系 的 生产 
力 。 


当然 ， 你 可 能 心里 正在 打鼓 ， 大 数据 和 黑客 增长 的 概念 是 
最 近 几 年 提出 来 的 ， 应 该 是 与 时 俱 进 并 适用 于 当下 的 ， 而 20 世 
纪 60 年 代 到 90 年 代 就 提出 的 市 场 营 销 管理 、 定 位 和 整合 萌 销 传 
播 会 不 会 已 经 过 时 了 ?答案 是 NO 〈 不 ) ! 


随 看 时 间 的 推移 ， 这 些 理论 其 实 也 在 进化 ， 比 如 菲利普 。 
科 特 款 的 经 典 著 作 《 营销 管理 》 已 经 出 了 第 15 版 了 ; 唐 。 舒 尔 
次 的 《4 整合 营销 传播 》 每 隔 几 年 也 会 更 新 一 个 版 本 ， 以 跟 上 时 
代 的 变化 ， 最 近 知 干 年 它们 逐渐 加 入 了 中 国 市 场 、 数 字 和 营销 、 
互联 网 +、 社 交 媒 体 、 大 数据 等 新 时 代 的 元 素 。 


基于 对 菲利普 。 科 特 勒 的 市 场 营 销 管 理 大 局 的 理解 ， 经 过 
对 上 述 所 有 经 典 理 论 的 梳理 和 归纳 ， 再 加 上 历经 了 20 多 年 化 费 
50 亿 元 市 场 预算 的 实战 锤 代 ， 我 提炼 出 了 市 场 营 销 管理 的 人 大 
经 典 模块 ， 并 把 这 八大 模块 组 织 起 来 画 进 了 一 个 图 形 里 面 〈 见 
图 1-1) ， 市 场 癌 销 闪 内 也 将 其 命名 为 “市 场 萌 销 管 理 八大 经 典 
模 世 ”。 这 个 图 能 帮助 我 们 乌 攀 市 场 营 销 管理 的 全 局 〈 完 整体 
系 ) ， 也 能 被 用 来 帮助 和 指导 市 场 稼 销 团 队 开展 日 钊 工作 。 


【二 人】 


从 20 世 纪 60 年 代 菲 利 盖 。 科 特 勒 的 缘起 直到 21 世 纪 10 年 
代 ， 八 大 经 典 模 块 中 的 前 七 大 模块 其 实 一 直 都 在 高 效 运转 ， 
只 是 到 了 2017 年 黑客 增长 模块 才 新 加 入 进来 。 非 常 有 趣 ， 回 
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看 过 去 几 十 年 ， 几 乎 所 有 的 市 场 营销 实战 创新 和 世界 级 理论 
进化 其 实 都 在 这 八大 模块 的 框架 内 ! 我 们 可 以 大 胆 预测 ， 在 
未 来 的 数 十 年 ， 即 使 会 被 小 幅度 地 和 迭代 ，“ 市 场 营销 管理 八 
大 经 典 模块 ”也 会 作为 市 场 营销 管理 全 局 的 地 位 一 直 存 在 ， 
并 有 效 运转 。 这 个 由 八大 经 典 模块 构建 的 完整 体系 的 终极 
目标 是 为 了 系统 化 、 高 效 地 开展 市 场 营销 工作 一 一 “了 解 客 
户 需 求 ， 满 足 客 户 需求 ”! 


模块 1 市 场 洞察 


宏观 环境 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 


模块 2 客户 细 分 一 ”模块 3 目标 客户 选择 一 ” 模块 4 定位 与 品牌 
模块 5 市 场 营销 组 合 4P 


5.4.2 数字 营销 
5.4.4 销售 促销 


5.1 产品 国 5.2 价格 


模块 6 量化 指标 与 结果 追踪 

模块 7 团队 架构 与 考核 指标 
模块 8 nn 

图 1-1 市 场 营销 管理 八大 经 典 模块 
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当 杭 理 到 这 儿 ， 我 相信 你 跟 我 一 样 对 市 场 营 销 管理 的 全 局 
有 很 通 透 的 感觉 。 尤 其 是 当面 对 层出不穷 的 理论 、 概 念 和 工具 
摆 在 目 己 面前 的 时 候 ， 我 们 也 可 以 淡定 地 看 清 市 场 营 销 的 本 质 
和 全 局 。 非 营 芋 运 的 是 我 在 英国 伦敦 政治 经 济 学 院 和 伯 明 鞍 大 
学 的 学 习 经 历 ， 让 我 有 机 会 接触 到 市 场 彰 销 领域 最 源头 的 理论 
家 和 实干 家 ， 接 触 到 最 经 典 而 完整 的 体系 ， 给 了 我 对 市 场 营 销 
的 全 局 观 和 目 信 ， 并 且 为 我 永和 人 打开 了 一 忆 门 一 一 通 往 市 场 营 
销 的 过 去 、 现 在 和 未 来 的 那 一 面 门 。 我 也 希望 你 能 与 我 携手 走 
进 这 一 而 门 ! 
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1.3 规模 化 实战 必 备 : 八大 经 典 模 块 


如 条 没有 “八大 经 典 模 块 ” 的 完整 体系 作为 文 撑 ， 我 们 可 
以 打仗 吗 ? 当然 可 以 ! 只 是 我 们 能 够 承担 的 实战 规模 有 限 ， 并 
且 杀 伤 力 和 效率 可 能 也 有 限 。 


中 国 十 大 开国 元 帅 都 是 从 零 战 斗 经 验 开 始 的 。 虽 然 他 们 被 
认为 是 擅长 游击 成 、 农 村 包围 城市 的 “ 土 将 车 ”， 但 其 实 他 们 
中 的 八 位 有 备 校 科班 背景 ， 且 八 位 中 的 五 位 出 于 呐 捕 军校。 如 
末 你 在 领 天 〈LinkedIn) 上 和 奉 询 国内 和 国外 在 市 场 营 销 方面 有 
建树 的 大 企业 的 市 场 稼 销 负 责 人 《和 主要 成 员 ) ， 会 发 现 大 部 
分 都 有 市 场 营销 专业 〈 或 相关 ) 的 教育 背景 。 无 论 是 规模 化 的 
“ 苗 事实 战 ” 还 是 规模 化 的 “商业 实 成 ”， 领 车 者 除了 需要 具 
备 实战 经 验 ， 也 需要 有 专业 体系 的 文 撑 。 
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有 20 世纪 60 年 代 ， 


美国 西北 大 学 教授 菲 利 
站 2013 年 ， 英 国 牛 普 。 科 特 勒 的 经 典 著 
津 大 学 教授 维克托 。 迈 earRIRENPIREONPORREEiESE ooan 作 《 营 销 管理 》 概 括 了 
尔 - 舍 恩 伯 格 和 肯 尼 5 市 场 营 销 管理 的 全 局 . 
思 . 库 克 陡 提出 的 “大 一 下 模块 1 市 场 洞察 
数据 ”对 市 场 洞察 和 其 提 es 1 
他 模块 都 有 重大 影响 ， 宏观 环境 洞察 行业 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 5 20 世 纪 70 年 代 , 来 
自 美国 、 有 过 通用 电气 


模块 2 客户 细 分 一 ”模块 3 目标 客户 选择 一 ”模块 4 定位 与 品牌 ------ 公司 市 场 营销 部 门 工作 
| 


2 20 世 纪 60 年 代 ， 美 经 验 的 艾 。 里 斯 和 杰 


国 密 软 根 大 学 教授 杰 罗 } 二 
克 . 特 劳 特 提 出 了 
姆 .麦卡锡 提出 了 “ 产 ------ 模块 5 市 场 营销 组 合 4P 和 
品 、 价 格 、 渠 道 、 促 
消 ” 组 成 的 市 场 营销 名 
5.4.1 传统 广告 
5.4 促销 5.4.2 数字 营销 
5.1 产品 5.2 价格 5.3 渠道 ( 整合 营销 
传播 IMC ) 5.4.3 公共 关系 
5.4.4 销售 促销 8 20 世 纪 90 年 代 ， 美 
人 EECEEEEESEESESESCCSSSEc -| 国 西北 大 学 教授 唐 。 舍 
模块 6 量化 指标 与 结果 追踪 人 
@@2017 年 ,来 自 美国 播 ”。 


| 
抽风 了 联网 有 下 模块 7 团队 架构 与 考核 指标 


业者 肖 恩 . 埃 利 斯 和.-; 
摩根 布朗 是 “黑客 增 | 
长 ”的 发 起 人 。 模块 8 黑客 增长 


图 1-2 世界 级 学 院 派 和 实战 派对 “市 场 营销 管理 八大 经 典 模块 ”的 贡献 图 


如 条 靠 零散 的 点 子 、 创 意 和 打 法 瓯 足够 了 ， 那 为 何 项 尖 商 
学 院 里 面 都 有 一 个 独立 的 专业 学 科 “ 市 场 章 销 ”， 且 这 个 学 科 
在 不 断 研 究 新 的 理论 和 新 的 实战 工具 ? 为 何 几乎 所 有 的 企业 里 
面 都 有 一 个 独立 的 专业 部 门 “市 场 营 销 部 ”， 且 在 此 部 门 中 有 聚 
集 了 可 能 是 该 企业 中 平均 学 历 最 高 、 平 均 薪 水 最 高 、 平 均 加 班 
时 长 最 长 的 专业 而 勤 奋 的 人 才 ? 所 以 我 们 强调 市 场 营 销 实战 ， 
尤其 是 规模 化 的 市 场 营 销 实 成 需要 兼 有 “完整 《专业 ) 体系 ” 
和 “落地 打 法 ”的 文 撑 。 


八大 经 典 模块 明确 了 市 场 营 销 管理 应 该 覆盖 的 八 件 重要 事 
情 ， 并 且 这 八 个 模块 之 加 的 先后 顺序 基本 就 是 市 场 营销 工作 从 
头 到 尾 的 顺序 。 无 论 是 撰写 三 年 市 场 营销 战略 、 年 度 市 场 彰 销 
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计划 ， 还 是 日 党 具体 的 市 场 音 销 工 作 ， 我 们 都 必然 普兰 市 场 营 
销 管理 的 八大 经 典 模块 ， 甚 至 这 八大 模块 承 是 《4 市 场 营销 战 
略 》 和 《 市 场 营销 计划 》 的 内 容 主线 和 内 容 目 录 。 


对 于 刚 起 步 的 公司 而 言 ， 市 场 章 销 工作 基本 融 是 允 做 第 一 
个 异世 的 内 容 ， 再 做 第 二 个 模 其 、 第 三 个 模块 …… 依 次 进行 到 
第 八 个 模块 ， 然 后 依 此 循环 并 持续 优化 每 一 个 模 其 。 而 对 于 已 
经 初 具 规模 的 公司 而 言 ， 其 实 这 八 个 模块 相关 的 全 部 或 者 部 分 
工作 必然 已 经 开始 做 了 ， 如 宁 这 些 工 作 能 用 八大 模块 的 饮 辑 和 
方法 来 管理 则 会 更 专业 、 有 序 禹 效 。 


【 干 仙 】 


我 们 再 深 挖 一 步 ! 八大 经 典 模块 到 底 在 实战 中 体系 化 地 
解决 了 什么 问题 ? 如 果 回 看 市 场 营销 的 那 一 印 话 定义 “市 场 
营销 是 了 解 客 尸 需求 并 满足 客 尸 需求 ”， 那 么 这 八大 模块 中 
的 前 四 个 模块 ， 也 就 是 “市 场 洞察 ”“ 客 户 细 分 ”“ 目 标 客 
户 选择 ”和 “定位 与 品牌 ”是 市 场 工 作 的 “前 半 段 ”， 这 
一 段 是 在 “了 解 客 户 需 求 ”: 分 析 并 决定 为 哪些 客户 提供 什 
么 样 的 差异 化 定位 和 《与 定位 对 应 的 ) 品牌 ; 而 这 八大 模块 
中 的 后 四 个 模块 “市 场 营 销 组 合 ”“ 量 化 指标 与 结果 追踪 ?” 
“团队 架构 与 考核 指标 ”“ 黑 客 增长 ”是 市 场 工 作 的 “后 半 
段 ” ， 这 一 段 就 是 在 付 诸 行动 “满足 客 户 需求 ”: 做 出 那 
个 “品牌 ”， 向 客户 表达 并 兑现 我 们 的 承诺 。 


前 半 段 的 工作 更 多 是 信息 收集 、 分 析 和 决策 ， 这 里 产 出 的 
古 “ 取 舍 和 与 差异 化 相关 的 决策 ”， 所 以 更 多 需要 的 是 市 场 营 
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销 团 队 的 脑力 ; 虽然 “市 场 洞 察 ” 需 要 每 时 每 刻 地 进行 与 积 
素 ， 但 “客户 细 分 ”“ 目 标 客 户 选 择 ” “定位 与 品牌 ”《 策 
略 ) 一 旦 完成 之 后 则 需要 较 长 一 段 时 间 的 稳定 性 ， 所 以 不 需要 
高 频 更 新 。 


而 后 半 段 的 工作 是 市 场 营 销 团队 日 营 的 苑 心 务 力 所 在 ， 这 
里 产 出 的 是 市 场 营 销 工 作 的 “短期 和 长 期 结果 ”。 虽 然 “ 团 队 
架构 与 考核 指标 ”一 旦 制定 之 后 也 会 有 一 段 时 间 的 稳定 性 ， 但 
“市 场 癌 销 组 合 ”“ 量 化 指标 与 结束 妃 踪 ”和 “黑客 增长 ”的 
工作 需要 每 日 其 全 每 时 每 刻 地 执行 和 优化 。 所 以 90% 以 上 团队 人 
力 〈 数 ) 、 体 力 、 时 间 和 市 场 伦 费 其 实 都 被 投入 到 了 后 半 段 。 


后 面 的 章节 会 用 最 简单 的 大 白 话 将 这 八大 模块 逐一 拆 解 清 
楚 ， 不 仅 有 完整 体系 ， 还 有 落地 打 法 。 这 一 章 先 帮 你 站 在 山顶 
上 对 市 场 营 销 有 全 局 观 和 通 透 感 ， 你 内 心 的 那些 疑问 会 在 后 面 
的 章节 中 一 个 一 个 被 解 开 ! 
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国 本 章 要 点 


市 场 营销 的 极 简 【 定 义 】 是 : 了 解 客 户 需求 并 满足 客户 需 
求 。 市 场 彰 销 过 理 全 局 包含 八大 经 典 模块 : 市 场 洞察 、 客 户 细 
分 、 目 标 客户 选择 、 定 位 与 品牌 、 市 场 营销 组 合 、 量 化 指标 己 
结 朱 追踪 、 团 队 杂 构 与 考核 指标 、 黑 客 增长 。 


市 场 章 销 实战 ， 尤 其 是 规模 化 的 市 场 章 销 实战 需要 胡 有 
“完整 〈 专 业 ) 体系 ”和 “落地 打 法 ”的 支撑。 无 论 是 三 年 市 
场 营销 战略 、 年 度 市 场 营 销 计 划 ， 还 是 日 音 具 体 的 市 场 营销 工 
作 ， 虱 必然 涵 兰 市 场 营销 管理 的 人 大 经 典 模块 ， 甚 至 这 八大 模 
块 就 是 4 市 场 营 销 战 略 》 和 《 市 场 营销 计划 》 的 内 容 主线 和 内 
容 目 录 。 避 手 能 将 上 述 所 有 模块 融会 贯通 。 回 看 过 去 几 十 年 ， 
世界 级 的 理论 家 和 实干 家 共同 推动 了 市 场 章 销 领域 中 非常 多 的 
变化 ， 但 非常 有 趣 ， 儿 乎 所 有 的 市 场 章 销 实战 创新 和 世界 级 理 
论 进 化 其 实 都 在 这 八大 模块 的 框 殿 之 内 。 我 们 需要 专业 而 淡定 
地 看 清 本 质 、 看 透 全 局 。 
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国 本 章 中 , 考 


1， 市 场 营 销 的 极 简 定 义 是 什么 ? 
2， 市 场 营 销 常 理 的 人 大 经 典 模块 分 别 有 哪 些 ? 


3， 对 八大 经 典 模块 贡献 最 大 的 理论 家 是 哪 一 位 ? 
4 公关 在 八大 经 典 模块 中 处 于 什么 位 置 ? 数字 营销 呢 ? 


5， 如 果 企 业 没 有 市 场 营 销 部 ， 那 么 哪些 具体 工作 会 没 人 
做 ? 并 且 ， 企 业 在 哪些 方面 的 效率 会 降低 ? 


6， 如果 你 是 企业 的 负责 人 ， 你 会 把 年 度数 千 万 元 、 数 亿 元 
的 市 场 营 销 资 源 交 给 几 个 有 “零散 创意 和 打 法 ”的 点 子 大王 ， 
还 是 胸怀 市 场 营 销 的 “完整 体系 ”并 掌握 “ 沙 地 打 法 ”的 专业 
团队 ? 
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第 二 章 
市 场 洞 察 : 


了 解 更 多 、 打 得 更 准 


没有 市 场 洞 察 也 可 以 打仗 ， 只 是 打 得 没 那么 准 ， 有 死 得 快 而 
己 ; 五 个 经 典 洞察 模型 让 我 们 的 市 场 洞察 更 结构 化 更 专业 。 永 
和 大 王 决定 从 只 卖 豆 浆 油 条 拓展 到 也 卖 饭 某 套 餐 ， 劲 酒 决定 从 
大 瓶装 拓展 到 “小 方 劲 ”瓶装 ， 他 们 做 了 什么 样 的 市 场 洞察 ? 
“利用 技术 手段 来 退 踪 ”的 方式 正在 取代 “ 回 客 户 提 问 ” 成 为 
数据 收集 的 主流 手段 ? 市 场 洞 察 的 本 质 是 : 让 我 们 了 解 更 多 、 
打 得 更 准 ! 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 


二 羡 1 一 - 二 儿 克文 


宏观 环境 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 


模块 2 客户 细 分 一 ”模块 3 目标 客户 选择 一 ”模块 4 定位 与 品牌 


模块 5 市 场 营销 组 合 4P 


5.4.2 数字 营销 
5.1 产品 量 5.2 价格 蜀 5.3 渠道 
5.4.4 销售 促销 


模块 6 Raa 结果 追踪 


模块 7 人 考核 指标 


模块 8 黑客 增长 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 企业 名 称 】 


格 里 。 约 翰 逊 、 凯 万 。 斯 科 尔 斯 、 迈 克 尔 。 波 特 、 海 因 
蒋 。 韦 里 克 、 弄 布 斯 、 张 勇 、 袁 岳 、 零点 调查 、 头脑 风 、 


永和 大 王 、 劲 酒 、 携 程 、 革 果 、 海 底 捞 、 美 国 尼 尔 森 、 精 硕 
科技 、 秒 针 系 统 、 国 双 科 技 、 时 趣 互 动 、 百 度 统计 、 阿 里 巴 
巴 、 戴 尔 、 美 善 品 、 训 马 拉 雅 、 得 到 、 知 乎 、 小 红 书 等 。 
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“市 场 洞 察 ” 是 市 场 营 销 管理 八大 经 典 模块 中 的 第 一 个 模 
块 ， 也 是 所 有 模 其 的 匈 行 “ 侦 察 兵 ”。 市 场 洞 到 经 闻 补 搞 得 太 
过 学 术 ， 没 什么 用 :; 被 做 得 不 够 深 ， 让 决策 缺乏 有 力 的 文 撑 。 


所 有 人 都 或 多 或 少 地 做 过 市 场 洞察 ，“ 市 场 洞察 ”的 基本 


问题 是 : 
1， 到 后 “ 洞 竺 ”什么 ? 
2， 市 场 洞察 的 数据 收集 怎么 做 ? 


3， 市 场 洞察 的 结果 展现 怎么 做 ? 


进入 后 面 的 内 容 之 前 ， 你 可 以 带 上 这 几 个 问题 一 边 阅 读 一 
边 思考 : 乔布斯 推出 苹果 iPhone 手机 之 前 真 的 做 了 市 场 洞察 
吗 ? 市 场 洞察 有 哪些 实用 的 方法 和 模型 工具 ?大 数据 对 市 场 洞 
圭 意 味 厦 什 么 ? 
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2.1 市 场 洞察 其 实 可 以 不 做 ? 


市 场 洞察 可 以 不 做 吗 ? 当然 可 以 ! 没有 市 场 调 察 也 可 以 打 
仗 ， 惑 好比 没有 侦察 兵 其 实 也 可 以 打仗 ， 只 是 打 得 没 那么 准 ， 
死 得 快 而 已 。 市 场 洞察 是 “决策 之 前 的 侦察 兵 ”， 市 场 铜 察 的 
本 质 是 “了 解 更 多 ， 打 得 更 准 ”! 


20 多 年 前 我 进入 职场 的 第 一 份 工作 开始 于 零点 调 得 这 家 公 
司 。 大 名 易 易 的 南天 和 匈 生 是 第 一 财经 4 头脑 风暴 》 节 目的 首 任 
主持 人 ， 也 是 零点 调 碍 的 创始 人 ， 我 的 直属 老板 和 导师 。《 头 
脑 风 骏 》 其 实 是 南 盏 先生 把 焦点 座谈 会 的 形式 搬 进 了 电视 市 
目 。 我 目 己 是 很 多 市 场 调查 项 目的 负责 人 ， 也 是 焦点 座谈 会 的 
主持 人 一 一 作为 主持 人 ， 我 每 年 要 开 100 场 以 上 的 焦 点 座谈 会 。 
水 和 大 王 决 定 是 售 要 从 只 卖 豆浆 加 油条 拓展 到 也 卖 饭 沫 套餐 ， 
劲 酒 决定 是 否 从 大 瓶 效 拓 展 到 也 卖 小 瓶装 ， 也 隐 是 后 来 大 家 熟 
知 的 “小 方 劲 ”等 ， 都 是 我 杀 目 做 的 项 目 。 


后 来 我 作为 品牌 方 员 责 人 ， 也 时 刻 需 要 通过 市 场 洞察 来 回 
答 客 户 是 谁 、 竞 争 者 是 谁 、 广 告 应 该 去 哪里 投放 、 投 放 效 果 怎 
么 样 、 我 们 的 产品 是 噩 有 竞争 力 、 到 诬 怎 样 可 以 打动 客 户 等 藉 
键 问 题 。 因 为 这 些 经 历 ， 所 以 我 对 市 场 洞察 这 个 工作 模 世 有 特 
殊 的 认 知 和 情感 市 场 洞 色 确 实 有 用 ! 市 场 洞察 让 我 们 “了 解 
更 多 ， 打 得 更 难 ”! 
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吨 外， 所 有 人 一 一 真 的 是 所有 人 其 实 都 做 过 市 场 洞 察 : 我 
们 从 小 跟 痢 母 杀 去 菜场 灭 菜 ， 母 杀 们 会 快速 走 一 图 所 有 摊位 来 
了 解 大 概 今天 有 什么 菜 卖 、 这 些 菜 分 别 在 每 个 摊位 卖 多 少 钱 ， 
然后 会 开始 选择 性 地 在 不 同 挫 位 买 不 同 的 菜 ;， 我们 买 车 的 时 
候 ， 会 上 汽车 之 家 或 易 车 等 App《〈 应 用 软件 ) ， 去 看 几 天 和 目 己 心 
仪 的 车 ， 看 产品 性 能 、 配 置 、 价 格 和 客户 口碑 ， 心 里 逐渐 锁定 
两 到 三 亚 车 ， 然 后 到 线 下 和 色 店 去 实地 体验 这 两 三 区 车 的 真 车 ， 
并 且 实 地 砍 价 以 获得 一 手 的 价格 信息 ;我 们 想 当 淘 军 店主 夹 淹 
圣 的 时 候 ， 会 先 浏 览 一 下 淘宝 上 关 似 商品 都 有 哪些 、 什 么 特 
点 、 分 别 什么 价格 ， 然 后 我 们 才 会 开始 选 品 和 定价 。 


【 小 澄清 了 


很 多 成 功 的 企业 家 ， 比 如 乔布斯 在 推出 革 果 iPhone 手机 
之 前 ， 张 勇 在 推出 海底 捞 火 锅 店 之 前 ， 似 乎 没有 经 过 “市 场 
洞察 ”这 个 步骤 就 已 经 做 了 关于 目标 客户 选择 、 产 品 和 服务 
性 能 、 产 品 定价 、 销 售 渠 道 等 关键 决策 。 这 让 很 多 人 会 误 认 
为 我 们 其 实 可 以 不 做 市 场 洞察 。 但 其 实 ， 身 处 行业 多 年 让 他 
们 积累 了 深厚 的 市 场 洞 侍 ， 可 能 只 是 没有 用 结构 化 的 方式 将 
这 些 洞 察 整 理 和 表达 出 来 而 已 。 


综 上 ， 无 论 你 想 不 想 做 ，“ 市 场 洞察 ”其 实 已 经 目 然而 然 
地 发 生 了 ， 只 是 深度 和 专业 度 上 是 否 到 位 而 已 。 作 为 市 场 营 销 
专业 人 士 ， 我 们 的 工作 价值 是 利用 模型 和 工具 进行 结构 化 的 市 
场 洞察 ， 并 且 日 、 月 、 年 持续 进行 ， 从 而 帮助 企业 调教 并 提升 
决策 的 精准 度 和 杀伤 力 ! 那 市 场 洞 察 到 撒 需 要 “ 调 硅 ”什么 ? 
市 场 洞 紧 的 结果 怎样 被 结构 化 地 展现 出 来 呢 ? 
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2. 2 洞察 什么 、 结 果 怎 么 展示 : 五 个 
经 典 模型 


我 们 在 商学 院 里 学 市 场 营销 学 的 时 候 ， 首 先 扑 面 而 来 的 束 
是 那些 市 场 洞 察 的 结束 展示 模型 ， 在 企业 市 场 营 销 部 内 做 市 场 
营销 战略 和 计划 的 时 候 ， 我 们 在 最 开头 部 分 抛 出 的 也 一 定 是 市 
场 洞 宗 。 因 为 有 了 市 场 洞 紧 ， 我 们 才能 “有 依据 ”地 推进 后 续 
的 客户 细 分 、 目 标 客户 选择 、 定 位 与 品牌 、 市 场 营 销 组 合 等 工 
作 。 


【 干 人 】 


市 场 洞 祭 经 常 在 课堂 上 被 “ 摘 ” 得 很 枯燥 ， 因 为 通常 一 
上 来 就 先 说 数据 收集 的 方法 和 工具 ， 然 后 再 说 市 场 洞 祭 的 结 
果 怎 么 展现 出 来 。 但 在 实战 中 其 实 是 倒 过 来 的 ， 我 们 先 思考 
需要 什么 样 的 洞 紧 来 帮助 决策 ， 然 后 再 想 办 法 进行 数据 收集 
以 达成 目的 。 所 以 这 一 节 先 梳理 市 场 洞察 应 该 洞察 什么 、 洞 
蛙 结 果 怎 么 展示 ， 而 下 一 节 再 来 杭 理 数据 是 怎么 被 收集 起 来 
的 。 


归纳 起 来 ， 市 场 洞 察 应 该 包含 四 个 维度 : 宏观 环境 调 察 、 
行业 洞察 、 竞 争 者 铜 紧 和 目标 客户 铜 侍 。 对 于 这 四 个 维度 的 洞 
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罕 ， 其 实 都 有 专业 而 经 典 的 模型 工具 来 文 持 。 有 具体 而 言 ， 有 五 
个 经 典 而 实用 的 市 场 洞 紧 模型 : 


模型 一 : PEST 模 型 用 来 分 析 宏 观 环境 ， 它 敌 辣 政治 与 政 
策 (Political) 、 经 济 与 行业 (Economic &Industry ) 、 
社会 与 消费 者 (Social & Consumer ) 和 科技 与 产品 
(Technology & Product ) 四 个 方 同 ; 


模型 二 : 汲 特 五 力 模 型 用 来 分 析 行 业 上 游 下 游 、 葛 争 
者 、 痢 进 者 、 符 代 者 和 目 己 ; 

模型 三 : SWOT 模型 用 来 分 析 竞 争 对 手 与 目 己 的 优 劣势 、 
机 会 与 挑战 ; 

模型 四 : 竞争 者 模型 用 来 乌 敬 直接 竞争 对 手 、 间 接 竞 争 
对 手 、 符 代 者 和 淤 在 进入 者 ; 


模型 五 : 用 户 男 像 (Persona) 模型 用 来 详细 而 生动 地 
描述 消费 者 画像 。 


上 面 的 五 个 经 典 模 型 出 现 于 不 同 的 时 代 ， 你 可 以 在 很 多 地 
方 找到 它们 。 但 它们 通 利 是 零散 出 现 的 ， 丙 学 院 的 学 习 和 20 多 
年 的 实战 经 验 给 我 的 体会 是 : 让 它们 分 别 扮演 不 同 角色 ， 并 将 
它们 “ 串 起 来 ”能 帮助 我 们 和 擎 握 宏观 环境 、 行 业 、 驶 争 者 和 目 
标 客 户 四 个 维度 的 全 景 。 

简单 来 说 ， 这 些 模型 其 实 提供 的 是 思考 并 把 相关 信息 和 数 
据 组 织 在 一 起 的 结构 和 框架 。 在 你 的 市 场 营 销 战略 或 市 场 营销 
计划 中 ， 如 果 你 把 这 些 模型 梳理 展现 一 遍 ， 市 场 洞 察 部 分 就 基 
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本 完成 了 ， 并 且 显 得 非常 结构 化 ， 当 然 也 很 专业 。 人 花 几 十 万 读 
商学 院 首先 学 的 砚 征 这 坚 结 徇 化 和 体系 化 的 工具 。 


下 面 我 们 分 别 介绍 这 五 个 经 典 模 型 并 说 明 它 们 的 出 处 。 同 
时 ， 为 了 帮助 大 家 快速 理解 每 个 模型 的 精 骨 《 不 被 细 校 末节 所 
干扰 ) ， 我 们 在 每 个 模型 中 填 入 一 个 经 过 “简化 ”处 理 的 实战 
和 案例。 以后， 你 也 可 以 “ 照 戎 户 男 味 ”上 手 操 作 了 。 


模型 一 : 用 PEST 模 型 来 分 机 “宏观 环境 ” 


PEST 模 型 由 英国 学 者 格 里 。 约 翰 进 〈Gerry Johnson) 和 山 
万 。 斯 科 尔 斯 (Kevan Scholes ) 于 1999 年 提出 。PEST 模 型 被 用 
来 分 析 世 界 与 国家 的 宏观 环境 ， 履 盖 政 治 与 政策 、 经 济 与 行 
业 、 社 会 与 消费 者 和 科技 与 产品 四 个 方向 。 我 们 可 以 在 每 个 框 
内 放 入 文字 和 数字 描述 。 简 单 说 ，PEST 模 型 告诉 我 们 : 现在 和 
未 来 的 宏观 环境 适合 我 们 做 的 生意 吗 ? 


【 娄 例 了 


经 历 了 从 2011 年 到 2015 年 ， 在 线 教 育 中 的 “在 线 英语 ” 
赛 道 已 经 初 具 规模 。“ 在 线 学 科 辅 导 ” 这 个 赛 道 从 2015 年 开 
始 悄然 起 步 。 在 2017 年 的 中 国 市 场 ，“ 在 线 学 科 辅 手 ” 行 业 
的 大 战 将 至 。 创 业者 、 投 资 机 构 和 国家 监管 机 构 等 都 在 紧 锣 
密 鼓 地 备战 。 我 亲历 了 这 场 “ 大 战 ”。PEST 模 型 分 析 〈 于 
2017 年 完成 ， 见 图 2-1) 告诉 我 们 : 政策 上 ， 国 家 政策 鼓励 
在 线 教育 的 发 展 ， 同 时 为 了 规范 这 个 快速 成 长 的 市 场 ， 相 关 
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部 门 即将 出 台 相关 监管 法 规 ; 技术 上 ， 网 络 带 宽 的 进步 ， 以 
及 在 线 nt 的 软 硬 件 产品 升级 已 经 让 顺畅 地 在 线 上 
课 成 为 可 能 ; 经 济 上 ， 在 线 学 科 辅 导 的 全 国 市 场 规模 将 到 达 
数 千 亿 元 规模 ， 并 且 因 为 长 久 以 来 的 区 域 经 济 发 展 不 均衡 导 
致 一 二 线 市 场 以 外 的 学 生 缺 乏 优 质 的 教育 资源 ; 社会 趋势 与 
消费 者 习惯 方面 ， 家 长 已 经 认可 “在 线 学 习 ” 是 可 以 有 效果 
和 高 品质 的 ， 并 且 越 来 越 多 的 家 长 体会 到 了 在 线 学 习 的 便利 
性 ， 而 不 愿 “ 东 奔 西 跑 ” 去 线 下 辅 手 机 构 上 课 。 综 上 ，2017 
年 的 PEST 模 型 分 析 提 示 我 们 “在 线 学 科 辅 导 ” 的 春天 要 来 
了 ! 
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Political 


政治 与 政 策 


Technology& Product 
技术 与 产品 


.2015 年 12 月 ， 全 国人 大 常委 会 通过 《 关 
于 修改 《中 华人 民 共 和 国教 育 法 》 的 决 
定 》: 国家 推进 教育 信息 化 ， 加 快 教育 信 
息 基 础 设施 建设 ， 利 用 信息 技术 促进 优 
质 教 育 资源 普及 共享 ， 提 高 教育 教学 水 
平和 教育 管理 水 平 ; 

.2016 年 2 月 ， 教 育 部 发 布 《2016 年 教育 
信息 化 工作 要 点 》 鼓励 企业 开发 专业 化 
教育 应 用 工具 软件 ， 并 提供 资源 推广 普 
及 应 用 ; 加 快 中 小 学 宽带 网 络 建设 ; 
.2016 年 3 月 ， 国 务 院 《 “十 三 五 ”规划 纲 
要 (草案 )》 修 订 ， 提 出 支持 发 展 教育 培 
训 、 文 化 、 体 育 等 服务 消费 ， 发 展 更 高 
质量 更 加 公平 的 教育 。 加 快 推进 远程 教 
育 ， 扩 大 优质 教育 资源 履 盖 面 。 


Economic&lndustry 


经 济 与 行业 


在线 1 对 1、 直 播 等 创新 形式 出 现 ; 
:VR (虚拟 现实 ) 、AR( 增强 现实 ) 技术 


进入 教育 领域 ， 产 品 尚 不 成 熟 。 


Social& Consumer 


社会 与 消费 者 


“优质 教师 资源 的 区 域 分 布 不 均衡 ， 教 育 
不 公平 备 受 拆 病 ; 

“传统 教育 辅导 机 构 落地 成 本 高 ， 地 域 覆 
盖 有 限 ; 

在 线 教育 可 以 扩大 优质 师资 的 覆盖 区 域 ， 
打破 教育 资源 不 平衡 ， 让 教育 成 本 更 低 ; 
“ 越 来 越 多 的 家 长 开始 接受 并 选择 在 线 的 
方式 辅助 孩子 学 习 ， 

'K12 《基础 教育 ) 在 线 教 育 市 场 规模 逐 
年 增长 ， 预 计 在 2020 年 达到 1100 亿 元 。 


:70 后 和 80 后 已 成 为 中 小 学 生 家 长 的 主 


体 〈 占 比 近 90%) ， 这 一 群体 对 在 线 产 
品 的 接受 度 较 高 ; 


在线 教 育 产品 不 受 时 间 和 空间 的 约束 、 


自由 掌握 学 习 进 度 、 共 享 优质 资源 等 特 
点 ， 成 为 家 长 支持 孩子 通过 互联 网 学 习 
的 主要 原因 


“明确 表示 支持 孩子 通过 互联 网 学 习 的 家 


长 比例 从 2015 年 的 52.9% 到 2016 年 上 
升 至 58.4%。 


图 2-1 2017 年 “在 线 学 科 辅导 ”行业 的 PEST 模 型 分 析 
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波 特 五 力 模型 是 迈 元 尔 。 波 特 (Michael Porter ) 于 20 世 
纪 80 年 代 提 出 的 。 波 特 五 力 模型 认为 行业 中 存在 着 决定 竞 争 规 
模 和 程度 的 五 种 力量 ， 这 五 种 力量 综合 起 来 影响 着 产业 的 吸引 
力 以 及 现 有 企业 的 竞争 战略 决策 。 五 种 力量 分 别 是 : 〈1) 同行 
业内 现 有 竞争 者 的 竞争 能 力 ; 〈2) 湾 在 芝 争 者 进入 的 能 
《3) 替代 品 的 蔡 代 能 力 ; 〈4) 供应 商 的 讨价还价 能 为 《5) 
购买 者 的 讨价还价 能 力 。 简 单 次 ， 波 特 五 力 模 型 让 我 们 看 清 在 
此 行业 中 的 生存 空间 、 机 遇 和 风险 ; 同时 ， 特 别 重 要 的 是 判断 
未 来 的 竞争 对 手 是 谁 ， 且 这 个 对 手 会 让 自己 难以 招架 吗 ? 


【 生 例 】 


2005 年 到 2008 年 ， 车 险 电 商 在 中 国 市 场 风 起 云 涌 。2005 
年 的 波 特 五 力 模 型 ( 见 图 2-2) 告诉 我 们 : 在 消费 者 方面 ， 
车 主 开 始 接受 在 电 商 平台 购买 车 险 ， 但 车 主 对 价格 敏感 度 极 
高 ， 一 定 会 多 方 比价 。 在 现 有 竞争 者 方面 ，UAA 〈 联 合 汽车 
俱乐部 ) (三 )、 车 盟 、 从 众 和 盛大 等 车 险 电 商 是 主要 竞争 者 ， 
它们 为 车 主 提供 的 价值 是 “省 钱 省 心 ”: 车 主 可 一 站 式 比 价 
所 有 车 险 品 牌 的 产品 ， 然 后 便捷 下 单 。 在 替代 者 方面 ， 传 统 
的 线 下 车 险 销 售 渠 道 (4S 店 和 维修 厂 ) 是 车 主 过 往 一 直 习 惯 
性 选择 的 车 险 购 买 渠道 ， 但 价格 偏 高 是 车 主 的 诉 病 点 。 在 供 
应 商 方面 ， 中 国人 民 人 和 保险 、 太 平 洋 保险 和 平安 保险 等 传统 保 
险 公 司 为 车 险 电 商 提供 “保单 产品 ”， 并 且 它 们 都 把 外 部 的 
跨 品 牌 车 险 电 商 平 台 作为 重要 的 渠道 拓展 ; 同时 ， 车 险 电 商 


的 客户 在 “出 险 2 
修 厂 来 完成 〈 很 起 的 ! ) ; 
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后 的 车 辆 “维修 服务 ?” 
在 潜在 进入 者 方面 ， 所 有 传统 保 
， 但 缺憾 


险 公 司 都 可 能 创建 自己 的 车 险 电 商 平 台 


在 自己 的 电 商 平台 ， 各 保险 公司 都 只 
对 吸引 客 己 流量 不 利 。 


潜在 进入 者 
1. 所 有 传统 保险 公司 都 可 能 创建 自己 的 车 险 电 
商 平台 ; 
2. 缺 憾 : 在 自己 的 电 商 平台 ， 各 家 都 只 能 卖 自 
家 的 单一 品牌 ， 对 吸引 客户 流量 不 利 。 


供应 商 


1. 保 单产 品 供应 商 : 中 国人 民 保险 、 太 平 洋 保 
险 、 平安 保险 、 中 国人 寿 保险 、 中 国 大 地 保险 、 
阳光 保险 等 传统 保险 公司 都 把 外 部 的 跨 品牌 
车 险 电 商 平台 作为 重要 的 渠道 拓展 ， 以 补充 
传统 线 下 渠道 的 销售 ; 

2. 维 修 服务 供应 商 : 4S 店 和 维修 厂 ; 

3. 谈 判 力 : 

: 为 了 在 外 部 跨 品 牌 的 电 商 平台 上 获得 更 多 市 
场 份额 ，2008 年 之 前 不 得 不 竞相 给 出 更 低 的 
“批发 价 ”; 

2008 年 之 后 ， 为 了 降低 行业 风险 ， 国 家 出 台 
相关 政策 对 车 险 产品 的 “零售 价 ” 和 “批发 价 ” 
进行 了 统一 限定 ,也 即 价格 战 无 法 在 批发 和 零 
售 环节 进行 。 


现 有 竞争 者 

1.UAA、 车 盟 、 从 众 、 盛 大 等 车 险 电 商 平台 为 
车 主 提供 的 价值 是 “省 钱 省 心 ”: 车 主 可 “一 
站 式 ” 比 价 所 有 车 险 品牌 的 产品 ， 然 后 便捷 
下 单 ; 

2. 产 品 来 源 : 销售 来 自 几 乎 所 有 保险 公司 的 车 
险 产品 ; 

3. 服 务 来 源 : 出 险 后 的 维修 服务 委托 给 传统 渠 
道 (4S 店 和 维修 厂 ) 来 完成 ; 

4. 谈 判 力 : 

“通过 汇集 车 主流 量 来 向 车 险 公司 、4S 店 和 维 
修 厂 争取 更 好 的 “批发 价 ” 和 服务 品质 ; 

”从 保险 公司 拿 到 更 低 “ 批 发 价 ”的 车 险 电 商 
平台 能 通过 向 客户 提供 更 低 的 “零售 价 ” 来 
获得 更 多 的 客户 市 场 份额 (打败 其 他 车 险 电 
商 平台 )。 反 之 亦 然 。 


还 必须 由 4S 店 和 维 


襄 司 能 韦 ， 


能 卖 自 家 的 单一 品牌 


消费 者 
1. 对 网 上 购物 接受 度 高 的 车 主 更 愿意 接受 在 车 
险 电 商 平台 购买 车 险 ; 
2. 消 费 者 对 车 险 的 价格 敏感 度 非常 高 : 在 决策 
前 ， 会 到 线 下 渠道 (4S 店 或 维修 三) 和 多 个 
车 险 电 商 平台 进行 比价 。 


蔡 代 商 

.传统 的 线 下 车 险 销 售 渠道 (4S 店 和 维修 厂 ) 
是 车 主 过 往 一 直 习 惯性 选择 的 车 险 购 买 渠道 ， 
但 价格 偏 高 是 车 主 的 诉 病 点 ; 

2. 谈 判 力 : 

' 车 险 电 商 的 客户 在 “出 险 ” 后 的 维修 服务 环 
节 必 须 依 赖 传统 线 下 车 险 销 售 渠道 (4S 店 和 
维修 厂 ) ， 所 以 车 险 电 商 经 常 在 维修 服务 环节 
被 刁难 ; 

“出险 后 的 维修 服务 能 力 缺 失 成 为 传统 渠道 在 
车 主 面前 打击 电 商 渠道 的 利器 。 


图 2-2 2005 年 “车 险 电 商 ” 行 业 的 波 特 五 力 模型 分 析 


市 于 米 丁 ! 


为 了 降低 保险 行业 风险 


，2008 年 前 后 ， 国 家 出 台 相关 政 


策 对 车 险 产 品 的 “零售 价 ” 和 “批发 价 ” 进 行 了 统一 限定 ， 


隆 致 “1 


价格 战 ” 无 法 在 批发 和 零 


售 环节 进 行 。 也 即 车 险 电 商 


的 “让 客户 通过 跨 品 牌 比 价 获得 更 低 价 ” 这 一 核心 价值 消失 


了 。 更 为 至 


命 的 是 ， 
锅 接 受 度 ， 以 平安 保险 为 先锋 ， 


当 看 到 车 主 对 通过 电 商 渠道 购买 车 险 的 
几乎 所 有 的 传统 保险 公司 都 
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先后 成 立 了 自己 的 车 险 电 商 平台 。 很 快 ， 车 险 电 商 的 企业 纷 
纷 被 逼 退 ， 其 实 是 被 团 灭 ， 最 后 连 车 险 电 商 这 个 赛 道 也 消失 
了 ! 同时 ， 平 安保 险 通过 更 快速 的 电 商 转型 一 路 成 为 车 险 领 
域 的 领先 者 。 这 是 一 个 典型 的 “供应 商 ” 是 “潜在 进入 
者 ”， 并 且 “ 江 在 进入 者 ”很 快 杀 掉 “ 现 有 竞争 者 ”的 全 
例 ! 


【 干 肌 了】 


从 2005 年 到 2008 年 ， 车 险 电 商 赛 道 上 的 大 小 竞争 者 们 因 
为 其 “让 客户 省 钱 省 心 ” 的 故事 累计 获得 了 来 自 国内 和 国际 
顶级 投资 机 构 的 至 少数 亿 元 美金 的 风险 投资 。 作 为 车 盟 的 市 
场 营销 第 一 负责 人 ， 我 亲历 了 实战 和 血 的 教训 ， 结 论 是 : 对 
“五 力 ” 中 任何 一 股 力量 的 数 旺 心 和 客观 分 析 都 至 关 重 要 ! 


模型 三 : 用 SWOT 模型 来 分 析 目 己 和 驶 争 者 


SWOT 模型 即 态势 分 析 法 ，20 世 纪 80 年 代 初 由 美国 日 金山 大 
学 的 管理 学 教授 海 因 次 。 韦 里 列 (Heinz Weihrich) 提出 ， 
SWOT 模型 用 来 分 析 竞 和 争 对 手 与 自己 的 优 劣 势 、 机 会 与 挑战 。 优 
务 势 分 析 主 要 是 着 眼 于 企业 自身 的 实力 及 其 与 竞争 对 手 的 比 
较 ， 而 机 遇 和 威胁 分 析 将 注意 力 放 在 外 部 环境 的 变化 及 对 企业 
的 可 能 影响 上。 通过 SWOT 模型 分 机 ， 可 以 帮助 企业 把 资源 和 行 
动 到 集 在 目 己 的 强项 和 有 最 多 机 会 的 地 方 ， 并 让 企业 的 战略 变 
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得 明明 。 简 单 说 ，SWOT 模 型 帮 我 们 分 析 如 何 扬长 避 短 、 抓 住 机 
过 打败 对 手 。 


【 和 娄 例 了 


甸 尔 公司 于 1998 年 将 电脑 直销 模式 引入 中 国 。 当 时 的 
SWOT 模型 分 析 〈 见 图 2-3) 告诉 我 们 : 优势 方面 ， 相 比较 于 
1BM 和 Compag 这 些 通过 传统 渠道 进行 分 销 的 品牌 ， 吉 尔 的 
“直销 ”更 高 效 : 客户 通过 电话 和 网 站 购买 非常 “便利 ”， 
并 且 客 户 可 以 适度 “灵活 ”地 挑选 适合 自己 的 电脑 配置 组 
2 弱势 方面 ， 作为 后 起 的 品牌 ， 吉 尔 的 品牌 力量 明显 弱 于 
| BM 和 Compag 这 些 电 脑 丐 头 。 并 且 ， 鼓 尔 没 有 这 些 领先 品牌 
所 拥有 的 坚实 的 批发 和 零售 体系 。 机 遇 方 面 ， 消 费 者 对 电脑 
产品 的 认 知 度 越 来 越 疝 ， 他 们 知道 自已 需要 购买 什么 配置 的 
电脑 ， 并 且 还 越 来 越 倾 向 于 自选 适合 于 自己 偏好 和 购买 力 的 
配置 组 合 ， en 
置 和 价格 。 威 胁 方 面 ， 当 面 对 拥 有 强大 品牌 和 坚实 渠道 优势 
的 传统 电脑 品牌 时 ， 作 为 后 起 之 秀 的 戴 尔 很 可 能 无 法 获得 足 
多 市 场 份 额 : 并 且 | 脑 品 牌 也 可 能 
立 与 藏 尔 一 样 的 “直销 ”平台 。 
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Strength 优势 Opportunity 机 遇 


相 比 较 于 IBM 和 Compag 这 些 通过 传统 渠 ”消费 者 对 电脑 产品 的 认 知 度 越 来 越 高 ， 他 

道 进行 分 销 的 品牌 ,戴尔 的 “直销 "更 高 效 : “ 们 知道 自己 需要 购买 什么 配置 的 电脑 ， 并 

客户 通过 电话 和 网 站 购买 非常 “便利 ; 且 还 越 来 越 倾 向 于 自选 适合 于 自己 偏好 和 

“客户 可 以 适度 “灵活 ”地 挑选 适合 自己 ”购买 力 的 配置 组 合 ， 即 越 来 越 多 的 消费 者 

的 电脑 配置 组 合 。 更 乐意 接受 在 戴尔 的 网 站 上 挑选 配置 和 
价格 。 


Weakness 弱势 Threat 威胁 


1. 作 为 后 起 的 品牌 ， 戴 尔 的 品牌 力量 明显 “1. 当 面 对 拥 有 强大 品牌 和 坚实 渠道 优势 的 


弱 于 IBM 和 Compag 这 些 电脑 巨头 ; 传统 电脑 品牌 时 ， 作 为 后 起 之 秀 的 戴尔 
2. 戴 尔 没 有 这 些 领 先 品牌 所 拥有 的 坚实 的 很 可 能 无 法 获得 足够 市 场 份额 ; 
批发 和 零售 体系 。 2.IBM 和 Compag 这 些 传统 电脑 品牌 也 可 
能 建立 与 戴尔 一 样 的 “直销 ”平台 来 进 
行销 售 。 


图 2-3 1998 年 戴尔 公司 的 SWOT 模型 分 析 


【二 人】 


SWOT 模型 让 我 们 看 清 “ 外 部 的 机 遇 和 威胁 ”和 “内 部 的 
优势 和 弱势 ”， 但 我 们 不 必 《也 不 一 定 能 ) 在 四 个 方面 都 做 
到 最 好 ! 功 尔 公司 的 成 功 显然 是 抓 住 机 遇 并 把 “优势 ”发 挥 
到 了 极致 ， 但 并 没有 去 补 “ 弱 势 ”， 也 即 : 抓 住 机 遇 ， 扬 长 


回想 波 特 五 力 模型 中 的 车 险 电 商 案 例 ， 你 可 能 会 思考 ， 如 
条 IBM 和 Compag 也 建设 目 己 的 直销 平台 ， 戴 尔 不 融 惨 了 吗 ? 根本 
兰 别 是 车 险 电 丙 的 企业 全 部 都 只 是 渠道 中 间 商 ， 没 有 “生产 ” 
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车 险 产品 ， 也 没有 出 险 之 后 的 维修 “服务 ”能 力 。 所 以 车 险 电 
了 商 企 业 因 洪 在 进入 者 《同时 是 供应 商 ) 的 入 局 而 失败 。 而 戴尔 
是 集 电 脑 配件 采购 、 组 装 、 成 品 销售 和 售后 服务 为 一 体 的 品 
牌 。 即 使 IBM 和 Compag 也 成 立 直销 平台 ， 那 也 是 它们 在 同等 条 件 
下 开展 竞争 ， 并 且 IBM 等 传统 品牌 还 会 遇 到 其 体内 的 直销 平台 与 
传统 渠道 的 冲突 难题 需要 解决 。 


模型 四 : 用 竞争 者 模型 来 乌 隔 “ 葛 争 者 ” 


竞争 者 模型 用 来 鸟 梧 直接 竞争 对 手 、 间 接 竞争 对 手 、 蔡 代 
者 和 潜在 进入 者 。 我 们 只 用 在 每 个 类 别 中 放 入 竞争 对 手 们 的 品 
牌 标 识 ， 这 样 对 市 场 上 的 玩家 就 一 目 了 然 了 : 到 底 我 们 在 跟 谁 
直接 竞争 、 与 谁 间接 竞争 、 有 谁 会 是 〈 好 像 ) 不 竞争 但 能 替代 
我 们 ， 并 且 非 常 重要 的 是 有 谁 (尤其 是 BATG) 巨 头 ) 会 在 未 来 有 
潜在 进入 的 可 能 。 这 些 问 题 是 投资 人 、CE0 和 管理 团队 非常 关注 
的 问题 ， 所 以 我 本 人 于 2010 年 发 明了 此 “竞争 者 模型 ”。 后 来 
我 在 融资 商业 计划 书 (Bus iness Plan) 、 市 场 营 销 战略 和 市 场 
营销 计划 中 经 常用 到 这 个 模型 ， 甚 至 是 必用 。 简 单 说 ， 竞争 者 
模型 让 我 们 看 清楚 在 近 上 距离 和 远 距 离 范 围 内 有 哪些 竞 争 对 手 。 
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百度 昂 立 教育 海风 教育 

腾讯 作业 帮 学 而 思 学 门 1 对 1 
钉 钉 猿 辅导 精锐 教育 昂 立 路 课堂 溢 米 辅导 
潜在 进入 者 替代 者 ”间接 竞争 对 手 ”直接 竞争 对 手 
网 易 一 起 作业 学 大 教育 三 好 网 学 霸 来 了 
头条 学 霸 君 新 东方 理 优 教育 “100 教育 
沪 江 网 校 家 有 学 霸 

VvipJr 

VIPKID 


图 2-4 2017 年 “在 线 学 科 辅导 ”行业 的 竞争 者 模型 分 析 


【 和 娄 例 了 


2017 年 “在 线 学 科 辅 导 ” 行 业 的 竞争 者 模型 分 析 〈( 见 图 
2-4) 告诉 我 们 : 在 线 学 科 辅 性 一 对 一 的 赛 道上 ，“ 和 直接 葛 
争 对手 ”蜂拥 而 至 ， 有 掌 门 1 对 1、 海 风 教 育 、 溢 米 辅 时、 
易 立 嗨 课堂 、 理 优 教育 和 学 霸 来 了 等 10 多 个 品牌 。 并 且 若 干 
“间接 竞争 对 手 ”“ 和 替代 者 ”和 BAT 等 “ 游 在 进入 者 ”也 
虎视 上 上 晚 。 几 乎 所 有 的 “直接 竞争 对 手 ” 都 在 2017 年 到 2019 
年 之 间 迅 速 多 轮 融 资 、 迅 速 扩张 规模 ， 黄 至 展开 了 明星 代言 
人 的 争夺 战 。 站 在 2020 年 回 看 这 个 竞争 者 “地 图 ”的 时 候 ， 
结局 让 人 惊 证 : 经 过 三 年 的 大 战 ， 从 2018 年 10 月 学 霸 1 对 1 倒 
闭 ， 然 后 理 优 教育 和 昂 立 嗨 课堂 等 相继 出 局 。 在 线 学 科 辅 寻 
一 对 一 的 赛 道上 ， 曾 经 出 现在 直接 竞争 对 手 名单 上 的 10 多 家 
企业 中 ，“ 实 质 ” 剩 下 的 规模 化 大 玩家 已 察 察 无 几 : 掌 门 1 
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对 1 是 绝对 的 领先 者 ， 其 销售 规模 也 最 大 ; 溢 米 辅导 升级 融 
入 了 精锐 教育 滞 的 线 上 线 下 融合 式 一 对 一 业务 的 大 布局 。 


模型 五 : 让 用 户 男 像 模型 来 具体 描述 “目标 客 
户 了 


用 户 画 像 (Persona) 模型 让 我 们 从 背景 和 行为 的 各 个 方面 
来 对 “一 个 客户 ”进行 手 述 ;区 锥 这 “一 让 客户 ”其 实 代 表 的 
是 “一 类 客户 ”。 我 们 需要 摘 述 他 的 年 龄 、 学 历 、 职 业 、 兴 趣 
爱好 、 婚 姻 状 况 、 子 女 状 况 、 上 网 习惯 、 上 下 班 时 间 、 每 日 交 
通 方式 、 喜 欢 看 的 书籍 和 电影 、 收 入 金 所 、 旅 游 仿 好 、 人 生 的 
目标 和 摧 败 ……… 这 样 帮 助 我 们 非常 “真实 ”地 感觉 到 一 个 
“人 ”1! 为 了 让 我 们 有 真实 的 场景 感 ， 我 们 甚至 需要 为 他 取 一 
个 名 字 、 给 一 个 头像 '…… 最 终 我 们 能 够 了 解 客 户 是 什么 样 的 ， 
我 们 的 产品 有 可 能 满足 他 们 吗 ， 应 该 在 哪些 媒体 渠道 对 他 们 说 
什么 样 的 话 更 容易 打动 他 们 等 。 简 单 说 ， 用 亡国 像 模型 让 我 们 
真实 、 有 具体 、 生 动 、 有 场景 感 地 感受 到 目标 客户 的 模样 。 


【 委 例 】 


中 国 的 家 庭 主妇 擅长 襄 饪 ， 来 自 德 国 的 美 善 品 
CThermomix) 多 功能 料理 机 在 最 近 几 年 成 为 中 国 一 二 线 城 
市 家 庭 主妇 们 的 新 宠 。 美 善 品 也 被 亲切 地 称呼 为 “小 美 ”。 
小 美的 产品 单价 大 约 为 人 民 币 12000 元 ， 它 很 可 能 是 厨房 中 
“最 高 贵 、 最 聪明 、 最 能 千 ” 的 单 品 。 小 美的 竞争 者 们 非常 
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好 奇 于 小 美的 客户 到 底 “ 长 什么 样 ” 呢 ? 用 户 画像 模型 〈 见 
图 2-5) 告诉 我 们 : Maggie，38 岁 ， 高 级 白领 ， 大 学 研究 生 
毕业 ; 有 一 个 女儿 ， 和 孩子 上 私立 小 学 ; 她 的 上 班 地 点 在 上 海 
的 淮海 路 CBD 〈 中 央 商 务 区 ) ; 家 中 有 一 辆 奔驰 E， 但 为 了 回 
避 交 通 堵塞 和 办 公 场 所 的 停车 不 方便 ， 每 天 都 坐 地 铁 上 下 
班 ; 喜欢 在 小 红 书 上 看 美食 主播 和 健身 主播 的 内 容 ， 但 不 太 
上 持 音 ; 最 近 几 年 看 纸 质 书 的 机 会 很 少 ， 但 上 下 班 的 路 上 和 
做 饭 的 时 候 会 听 喜 马 拉 雅 和 得 到 ; 平时 会 用 Keep 来 健身 ， 因 
为 时 间 紧 ， 所 以 经 常 在 家 做 对 身体 塑 形 有 帮助 的 轻 量 运动 ， 
甚至 有 时 是 一 边 任 汤 一边 运动 ; 喜欢 美食 ， 对 提升 误 饪 能 

常 有 热情 ， 比 如 与 朋友 切磋 交流 或 上 网 搜索 ; 非常 幸福 于 
看 到 丈夫 和 孩子 吃 到 美食 时 的 好 心情 和 赞许 ; 每 年 都 尽量 安 
排 一 次 出 国旅 游 ， 对 国外 的 美食 美景 热情 无 限 …… 


Maggie， 高 级 白领 妈妈 


基本 背景 (DEMOGRAPHICS) : 
“ 35 岁 ; 

: 大 学 研究 生 毕 业 ; 

“ 有 一 个 女儿 ， 孩 子 上 私立 小 学 ; 


工作 (JOB) : 

: 高 级 白领 ; 

“ 上 班 地 点 在 上 海 的 淮海 路 CBD; 

“ 家 中 有 一 辆 奔驰 E， 但 为 了 回避 交通 堵塞 和 办 公 场 所 的 停车 不 方便 ， 每 天 都 会 坐 地 铁 上 
下 班 ; 


阅读 、 学 习 (READING AND STUDY) : 

“ 喜欢 在 小 红 书 上 看 美食 主播 和 健身 主播 的 内 容 ， 但 不 太 上 抖 音 ; 

“ 最 近 几 年 看 纸 质 书 的 机 会 很 少 ， 但 上 下 班 的 路 上 和 做 饭 的 时 候 会 听 喜 马 拉 雅 和 得 到 ; 
“ 在 百度 搜索 之 外 ， 也 经 常用 知 乎 ; 


PN \ 生活 (LIFE STYLE) : 
. 常 健身 : 平时 也 用 Keep 来 健身 ， 因 为 时 间 紧 ， 所 以 经 常 在 家 做 对 身体 塑 形 有 帮助 的 轻 量 


运动 ， 甚 至 有 时 是 一 边 煲汤 一 边 运动 ; 
、 民 “ 爱 美 食 : 对 提升 亮 饪 能 力 非常 有 热情 ， 比 如 与 朋友 切磋 交流 或 上 网 搜索 ; 非常 幸福 于 看 
过 到 丈夫 和 孩子 吃 到 美食 时 的 好 心情 和 赞许 ; 


。 . 爱 旅游 : 每 年 都 尽量 安排 一 次 出 国旅 游 ， 对 国外 的 美食 美景 热情 无 限 .… 
AAA 人 Na 奔驰 、 小 红 书 、Keep、 喜 马 拉 雅 、 得 到 、 知 平 
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图 2-5 美 善 品 的 用 户 画 像 模型 


除了 “Maggie: 高 级 日 领 妈 妈 ”， 其 实 还 有 两 个 人 物 男 像 
模型 用 来 描述 “ 张 太太 : 家 庭 条 件 优越 的 全 职 太 太 ” 和 
“Chole: 单身 白骨 精 忆 ”。 当 看 到 上 面 生动 的 描述 之 后 ， 小 美 
的 客户 仿佛 已 经 真实 地 “ 坐 ”在 我 们 的 面前 。 


最 后 ， 我 们 特别 强调 : 有 上 述 五 个 经 典 模型 ， 基 本 够 了 ! 
当然 ， 市 场 洞察 无 止境 。 市 场 洞察 是 一 个 非常 深奥 与 广阔 的 领 
域 ， 其 实 还 有 非常 多 的 工具 和 方法 来 深入 挖掘 更 多 细 分 的 领 
域 ， 比 如 客户 满意 度 、 客 户 对 新 产品 概念 和 功能 的 接受 度 、 客 
户 对 产品 包装 和 口 味 的 偏好 度 、 客 户 对 广告 创意 的 偏好 度 、 客 
户 对 茶 个 具体 网 站 的 浏览 行为 等 。 这 也 是 为 何 市 场 洞察 是 一 个 
非常 专业 的 领域 ， 市 场 上 有 很 多 国际 化 和 本 十 的 专业 市 场 调研 
公司 专注 于 此 。 


【 干 仙 】 


在 掌握 上 述 五 个 市 场 洞 祭 模 型 的 基础 上 ， 你 可 以 择机 深 
入 其 他 那些 更 细 分 的 领域 。 我 职业 生涯 的 第 一 份 工作 就 开始 
于 专业 的 市 场 调研 公司 ， 所 以 非常 理解 这 里 的 奥秘 和 魅力 。 
但 对 于 大 多 数 营 销 人 而 言 ， 你 首先 苑 练 学 握 上 述 五 个 模型 
便 可 以 开始 “ 仗 剑 打 天 下 ”了 。 


UAA 退 出 车 险 电 商 赛 道 的 竞争 之 后 ， 其 核心 团队 转型 推出 了 后 来 的 神州 租 
车 和 瑞 笠 咖 啡 。 


罗 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


BAT，B 指 百度 、A 指 阿 里 巴巴 、T 指 腾讯 ， 是 中 国 三 大 互联 网 公司 百度 公 
司 (Baidu) 、 阿 里 巴巴 集团 (ALibaba) 、 腾 讯 公司 (Tencent ) 首 字 母 的 
缩写 。 


精锐 教育 是 美国 纽 交 所 上 市 公司 。 在 过 往 10 年 ， 精 锐 教育 是 国内 唯一 的 
一 家 在 传统 线 下 学 科 辅 导 的 赛 道上 让 一 对 一 辅导 业务 实现 欠 利 并 且 还 能 将 其 
规模 化 的 企业 。2020 年 初 ， 在 美国 组 交 所 披露 的 文件 中 显示 精锐 教育 收购 江 
米 辅 导 、 成 立 精 锐 在 线 ， 并 大 力 推 进 0MO (Online-Merge-0ffline， 线 上 与 
线 下 融合 ) 模式 。 


白骨 精 : 对 于 职场 中 白 领 、 骨 干 、 精 英 女 士 的 简称 。 
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2.3 市 场 洞察 的 数据 收集 方法 和 变 单 


简单 来 说 ， 市 场 洞 察 的 “数据 ”就 是 被 用 来 描述 宏观 环 
境 、 行 业 、 企 业 和 目标 客户 的 “文字 和 数字 ”。 那么 极 填 入 五 
个 市 场 洞察 模型 的 数据 是 怎么 和 被 收集 起 来 的 呢 ? 这 里 其 实 是 费 
力 点 和 难点 ， 也 是 最 近 奉 干 年 友 生 了 巨大 变 音 的 地 方 。 


数据 收集 是 很 容易 家 觉得 太 学 术 、 很 枯燥 的 。 在 商学 院 
中 ， 市 场 洞 察 尤 其 是 市 场 洞 察 的 数据 收集 可 能 是 最 不 受 欢 迎 的 
学 习 内 容 ;， 相 比 而 言 ， 大 家 更 愿意 学 习 品 牌 、 市 场 营 销 组 合 、 
整合 萌 销 传播 、 数 字 营 销 等 内 容 ， 可 能 是 党 得 这 些 板块 更 有 活 
力 、 更 有 趣 。 但 数据 收集 确实 很 重要 ! 读 商学 院 之 前 ， 我 就 己 
经 在 市 场 调研 公司 内 实 操 过 很 多 国际 和 国内 大 品牌 的 重要 项 
目 ， 所 以 我 本 人 成 了 商学 院 里 各 学 习 小 组 的 “ 争 抢 ”对 象 ; 在 
后 续 20 多 年 的 实战 中 ， 市 场 洞 察 确实 也 让 我 的 市 场 营销 工作 受 
蔓 匪 浅 且 超 卑 想象 。 所 以 ， 我 们 尽量 用 最 简单 的 大 日 话 让 你 抓 
住 本 质 ， 并 见 练 笠 握 关于 “数据 收集 ”的 落地 方法 。 


传统 的 数据 收集 方 读 


所 有 数据 可 以 按照 被 收集 的 方式 分 成 两 大 类 : “一 手数 
据 ” 和 “二 手数 据 ”。 我 们 先 来 简 述 一 下 它们 分 别 是 什么 、 有 
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什么 区 别 ， 并 且 怎 么 收集 这 两 类 数据 。 


首先 ， 一 手数 据 的 【 定义 】 和 收集 方法 。 一 手数 据 
CPrimary data) 也 称 原 始 数据 ， 指 通过 人 员 访 谈 、 询 问 、 问 
卷 、 训 定 等 方式 直接 获得 的 新 数据 。 一 手数 据 收集 的 方法 有 
“定性 调 碍 ”和 “定量 调 碍 ”两 类。“ 定 性 调查 ”的 方法 主要 
指 一 对 一 “深度 访谈 ”， 或 几 个 消费 者 和 专家 坐 在 一 起 互动 的 
“焦点 座谈 会 ”;， 前 面 提 到 的 那个 4 头脑 风暴 》 电视 节目 就 是 
这 个 焦点 座谈 会 的 一 种 表现 形式 ， “定量 调查 ”的 方法 则 指 回 
消费 者 发 送 一 个 结构 化 的 “调查 问卷 ”。 大 家 通 向 先 用 “定性 
调查 ”来 肥 掘 未 知 、 挖 掘 深 度 ， 再 加 上 “定量 调 碍 ”来 数量 化 
测量 和 表达 定性 调查 中 的 发 现 。 


其 次 ， 二 手数 据 的 【定义 】 和 收集 方法 。 二 手数 据 
(CSecondary data) 指 利 用 守 头 查询 收 集 “ 文 献 资 料 ” 获 得 前 
人 统计 好 的 旧 数 据 。 比 如 通过 搜索 引擎 进行 信息 搜索 、 碍 询 国 
家 统计 年 鉴 、 查 询 行业 书籍 、 查 询 行业 专项 报告 、 查 询 上 市 公 
司 财报 、 查 询 “ 天 眼 查 ”上 的 企业 信息 、 查 询 国 家 和 行业 公布 
的 相关 政策 、 定 期 观察 竞争 者 的 网 站 和 店面 等 。 


【二 人】 


如 果 做 好 了 二 手数 据 收 集 ， 关 于 “宏观 环境 ”“ 行 业 ?” 
和 “竞争 者 ”的 90% 以 上 信息 和 数据 收集 就 能 完成 了 ， 也 即 
做 好 了 二 手数 据 收 集 ， 就 能 完成 五 个 经 典 模型 中 的 四 个 
了 : PEST 模 型 、 波 特 五 力 模型 、SWOT 模 型 、 竟 争 者 模型 。 当 
然 ， 二 手数 据 收 集 其 实 也 能 帮助 完成 70% 以 上 对 “目标 客 
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户 ” 的 洞察 ， 因 为 在 很 多 过 往 的 行业 资料 或 公司 内 部 资料 里 
面 就 能 够 找到 相同 或 相似 目标 客户 的 相关 数据 了 。 


从 操作 顺序 上 来 资 ， 每 当 需 要 数据 ， 我 们 衣 先 进行 二 手数 
据 收 集 。 当 二 手数 据 实在 不 能 满足 需求 则 考虑 局 动 一 手数 据 收 
集 。 因 为 二 手数 据 收 集 随时 都 可 以 月 动 ， 比 如 随手 上 百度 搜 
索 、 碍 询 文献 资料 ， 并 且 这 些 快速 可 得 的 二 手数 据 瞬 间 让 目 己 
站 在 公司 内 前 人 和 行业 内 前 人 的 习 膀 上 ， 何 乐 而 不 为 呢 ? ! 


关于 “目标 客户 ”这 个 方向 的 市 场 洞察 数据 是 最 可 能 需要 
一 手数 据 收集 的 。 因 为 虽然 我 们 可 以 从 前 人 已 经 收集 统计 好 的 
资料 中 找到 部 分 我 们 想 要 的 数据 ， 但 如 果 涉 及 “新 间 题 ”( 比 
如 对 新 产品 的 接受 度 ) ， 二 手数 据 就 不 能 满足 我 们 的 需求 了 ， 
所 以 我 们 需要 自己 做 一 手数 据 收集 。 


前 文 提 到 了 永和 大 王 决 定 从 只 卖 豆浆 油条 拓展 到 也 卖 饭 沫 
套餐 ， 戏 酒 决 定 从 大 钼 装 拓展 到 “小 方 劲 ” 瓶 装 ， 那 他 们 是 怎 
么 开展 数据 收集 来 帮助 决策 的 呢 ? 在 起 步 的 时 候 ， 他 们 都 尽 可 
能 收集 了 企业 内 和 行业 内 所 拥有 的 二 手数 据 。 但 因为 两 家 企业 
都 在 回答 “新 问题 ”， 所 以 重头 戏 都 放 在 了 一 手数 据 收 集 上 : 
通过 “定性 调查 ”和 “定量 调查 ”直接 加 客户 问 问题 。 


【 委 例 了 】 


永和 大 王 从 全 国 的 华东 、 华 中 、 人 华南、 华北 和 华西 选择 
了 N 个 重点 城市 作为 目标 调研 城市 ， 这 N 个 城市 被 选 出 来 代表 
全 国 各 地 (的 客户 ) 。 第 一 阶段 ， 先 用 “焦点 座谈 会 ” ( 定 
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性 调查 ) 收集 客户 对 早餐 、 午 餐 和 晚餐 的 态度 和 行为 特征 ， 
客户 对 永和 大 王 〈 和 竟 品 如 麦当劳 与 肯德基 ) 现 有 产品 的 满 
意 点 和 缺 憾 点 ， 客 户 对 永和 大 王 拓展 卖 饭菜 套餐 的 概念 接受 
度 以 及 对 具体 产品 和 价格 的 预期 等 ; 每 个 城市 分 别 有 四 场 焦 
点 座谈 会 ， 因 为 客户 可 以 依据 性 别 、 年 龄 、 职 业 和 收入 等 维 
度 组 合成 为 至 少 四 种 细 分 人 和 群 。 


第 二 阶段 ， 用 “问卷 调查 ” (定量 调查 ) 来 将 我 们 在 
“焦点 座谈 会 ”中 的 发 现 结构 化 且 数 量化 地 表达 出 来 : 问卷 
调查 的 问题 设计 和 统计 结果 能 直接 回答 百 分 之 多 少 的 客户 党 
得 如 果 永 和 大 王 增 加 卖 饭 菜 套 餐 是 可 以 被 接受 的 、 百 分 之 多 
少 的 客户 硕 望 有 宫 保 鸡 丁 饭 套 餐 和 猪排 饭 套 餐 、 客 户 觉得 永 
和 大 王 的 宫 保 鸡 丁 饭 套 餐 应 该 卖 多 少 钱 等 。 在 “问卷 调查 ” 
环节 ， 为 了 保障 “代表 性 ”， 在 上 述 N 个 重点 城市 我 们 完成 
了 千 份 以 上 的 问卷 调查 。 我 有 幸 在 此 项 目 中 扮演 了 焦点 座谈 
会 主持 人 和 项 目 总 负责 人 的 角色 。 


另外 ， 劲 酒 决定 从 大 钼 装 拓展 到 “小 方 劲 ”瓶装 ， 决 策 之 
前 的 市 场 调查 其 实 也 用 了 与 水 和 大 王 类 似 的 逻辑 和 方法 : 第 一 
阶段 ， 焦 点 座谈 会 《定性 调 碍 ) ;， 第 二 阶段 ， 问 卷 调 碍 〈 定 量 
调 有 在 ) ， 所 以 吏 不 痪 述 了 。 


【 花 率 】 


至 今 还 让 我 非常 激动 和 印象 深刻 的 是 : 在 焦点 座谈 会 
中 ， 我 们 发 现 客户 其 实 分 不 清楚 永和 大 王 和 永和 豆 闭 是 两 家 
公司 ， 杭 不 清 荡 萝 派 和 香 状 鸡腿 堡 到 底 是 背 德 基 还 是 麦当劳 
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的 菜单 里 面 的 ， 甚 至 参加 焦点 座谈 会 的 家 庭 主妇 们 会 为 此 用 
地 方 方 言 争 论 得 热火 朝天 …… 直到 大 约 20 年 之 后 的 现在 ， 每 
次 到 机 场 和 火车 站 ， 永 和 大 王 都 是 我 最 爱 的 出 发 餐 或 到 达 餐 
之 一 ， 并 且 每 次 就 餐 时 都 会 想起 当年 焦点 座谈 会 的 场景 而 会 


心 一 笑 。 


劲 酒 的 包装 设计 部 门 初 步 设计 了 几 十 个 大 大 小 小 的 ， 且 
是 各 种 中 式 和 西式 风格 的 瓶子 ， 我 们 背 着 这 些 瓶 瓶 镀 锥 到 N 
个 重点 城市 开 “ 焦 点 座谈 会 ”， 让 客户 们 逐一 扼 量 和 评价 。 
开 完 第 一 场 焦 点 座谈 会 后 ， 从 第 二 场 开 始 ， 在 品牌 方 负责 人 
的 建议 下 我 悄悄 地 取 下 了 衬衣 的 领带 ， 并 开始 在 每 次 座谈 会 
的 后 半 场 ， 在 大 家 聊 兴 正 酝 的 时 候 与 大 家 一 起 开 酒 、“ 人 小 酌 
共 叙 ”。 

“ 身 入 其 中 ”， 用 客户 的 语言 、 衣 着 、 习 惯 和 视角 ， 这 
是 市 场 调研 者 应 该 有 的 姿态 。 这 是 我 的 特别 收获 。 并 且 在 
后 续 很 多 年 ， 这 样 的 姿态 让 我 在 成 为 品牌 方 的 一 线 市 场 营 销 
人 员 、 市 场 营销 第 一 负责 人 的 时 候 受 盖 菲 浅 。 


有 一 个 非常 经 典 的 疑惑 : 很 多 人 都 不 太 理 解 为 何在 “问卷 
调 碍 ”之 前 需要 做 “焦点 座谈 会 ”或 “深度 访谈 ”， 也 就 是 为 
何 要 在 “定量 调 碍 ”之 前 做 “定性 调查 ”? 理论 上 来 说 ，“ 定 
性 调查 ”被 用 来 发 掘 未 知 、 近 气 深度， 而 “定量 调查 ”随后 科 
用 来 数量 化 测量 和 表达 定性 调查 中 的 有 发现 。 用 大 白 话说 ， 在 局 
动 市 场 调 研 之 前 ， 我 们 心里 有 很 多 问题 ， 定 量 的 问卷 调查 能 给 
我 们 “关于 客户 态度 和 行为 的 数字 ”。 但 如 末 我 们 一 开始 融 设 
计 定 量 调查 问卷 ， 我 们 可 能 知道 问 什么 问题 ， 但 不 知道 该 问题 
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下 面 的 那些 “选项 ”应 该 怎么 设计 啊 。 所 以 在 深度 访谈 或 焦点 
座谈 会 中 ， 我 们 问 出 了 问题 并 且 收 集 了 客户 大 部 分 的 观点 和 回 
答 ， 这 些 观点 和 回答 就 变 成 了 问卷 中 每 个 问题 下 面 的 “ 选 
项 ”。 除 此 之 外 ， 与 客户 面对面 的 焦点 座谈 会 和 深度 访谈 确实 
能 让 我 们 听 到 、 看 到 、 感 觉 到 “冰冷 ”的 结构 化 问卷 所 无 法 带 
来 的 、 第 稍 超出 我 们 认 知 的 客户 态度 和 行为 。 


最 后 小 结 一 下 实 操 【 和 干货 〗】: 市 场 调 察 数据 可 以 被 分 成 
“一 手数 据 ” 和 “二 手数 据 ” 两 大 类 。 我 们 通 向 先 收 集 二 手数 
据 ， 如 果 二 手数 据 实在 不 够 用 了 则 考 感 收集 一 手数 据 。 一 手数 
据 的 收集 方法 是 : 移 用 “焦点 座谈 会 ”或 “深度 访谈 ”这 样 的 
定性 调查 工具 来 发 掘 未 知 、 挖 掘 深度 ， 然 后 用 “调查 问卷 ”这 
样 的 定量 调查 工具 来 将 态度 、 行 为 、 趋 势 等 用 数字 表达 出 来 。 


数据 收集 变革 : “追踪 ”取代 “提问 ” 


次 到 这 儿 ， 我 们 必须 提 及 正在 发 生 的 重大 行业 变 昔 ! 随 痢 
技术 的 发 展 和 大 数据 的 广泛 应 用 ，“ 大 数据 ”应 用 也 逐渐 变 成 
了 收集 数据 信息 的 重要 工具 和 方法 。 在 “目标 客户 ”洞察 这 个 
维度 上 ，“ 利 用 技术 手段 来 退 踪 ”正在 取代 “ 回 客 尸 提问 ”的 
方 却 成 为 主流 的 数据 收集 方式 。 


比如 ， 以 前 携程 旅行 网 的 电话 客服 一 定 会 问 客 户 一 个 问 
题 ， “请 问 你 是 从 哪些 洪 道 了 解 到 我 们 的 品牌 ”;， 而 现在 几乎 
所 有 的 互联 网 + 的 企业 已 经 不 用 客服 问 这 些 问题 了 ， 因 为 他 们 下 
接 通过 软件 代码 追踪 的 手段 已 经 知道 客户 购买 之 前 是 从 哪个 媒 
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体 、 哪 个 广告 链接 ， 甚 至 哪个 广告 创意 进入 的 。 从 拉 术 条 件 来 
说 ， 目 前 客户 的 信息 收集 、 决 策 和 购买 全 流程 已 经 高 度 电 子 化 
了 ， 直 接 “ 奶 中 ”他 们 在 互联 网 上 的 信息 搜索 、 产 品 页 面 浏览 
以 及 购买 下 单 过 程 就 已 经 可 以 帮助 我 们 回答 : 客户 是 谁 ? 客户 
从 哪里 来 的 ? 客户 关注 的 重要 购买 因素 是 什么 ? 怎样 可 以 打动 
客户 ? 


相对 于 “ 回 客 户 提 问 ”，“ 利 用 扩 术 手段 来 退 踪 ”的 优 努 
征 数据 更 精准 、 收 集 更 及 时 、 可 被 收集 的 数据 类 型 更 丰富， 并 
且 我 们 的 数据 收集 工作 是 每 时 每 刻 “悄然 ” 且 “ 目 动 ” 发 生 
的 。 这 也 是 为 何 现在 的 北 泵 王府 井 大 街 和 上 海 淮海 路 上 已 经 几 
乎 没有 手 氛 一 登 问 卷 请 你 参与 访谈 的 访问 员 了 。 


同时 ， 越 来 越 多 的 企业 ， 尤 其 是 互联 网 + 的 企业 正在 将 传统 
的 客户 关系 管理 (CRM: Customer Relationship Management ) 
系统 升级 为 大 数据 管理 平台 (CDMP : Data Management 
Platform) ' 忆 ， 其 本 质 的 差别 是 以 前 我 们 只 能 收集 并 记录 客户 
的 姓名 、 年 龄 、 电 话 、 地 址 等 背景 信息 ， 再 加 上 客户 的 极 少量 
的 行为 信息 ， 比 如 什么 时 候 买 过 什么 、 有 没有 复 购 等 而 现在 
和 未 来 ， 我 们 可 以 收集 、 记 录 并 存储 客户 的 全 生命 周期 行为 ， 
从 客户 的 广告 浏览 行为 、 社 交 媒 体 行为 ， 到 客户 在 企业 官网 和 
App 上 的 表现 ， 再 到 购买 、 复 购 和 推荐 拉 新 等 行为 。 难 怪 ， 阿 里 
巴巴 说 自己 其 实 是 一 家 数据 公司 ! 市 场 上 涌现 了 很 多 客 己 行为 
数据 收集 的 专业 公司 和 解决 方案 ， 比 如 谷歌 旗下 的 
DoubleClick， 国 内 的 精 硕 科技 、 秒 针 系 统 、 国 双 科 技 、 时 趣 互 
动 和 百度 统计 等 都 已 经 是 这 些 领 域 鸣 大 体 量 专业 公司 〈 或 解决 
方案 ) ， 并 且 他 们 已 从 数据 收集 出 发 而 逐渐 拓展 至 帮助 企业 建 
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世 自 有 或 第 三 方 的 大 数据 平台 。 非 常 有 趣 ， 这 些 公司 的 大 量 人 
才 都 从 传统 而 项 尖 的 市 场 调 研 公司 转型 而 来 ， 比 如 美国 尼尔森 
和 英国 TNS 〈 特 恩 斯 市 场 研究 咨询 公司 ) 等 。 引 用 前 联合 利 华 大 
数据 专家 廖 明博 士 的 次 法 : 大 数据 让 我 们 对 客户 了 解 更 多 ， 打 
得 更 准 ， 其 实 可 以 更 进一步 ， 市 场 洞 察 的 本 质 是 : 让 我 们 了 解 
更 多 ， 打 得 更 准 ! 


点 座谈 会 
一 传统 方法 站 一 | 深度 访谈 
定量 调查 一 调查 问卷 
一 手数 据 收 集 一 -| 


一 创新 方法 : 行为 追踪 一 大 数据 应 用 支持 的 数据 收集 : 用 技术 手段 “追踪 ” 


市 场 洞察 的 通过 搜索 引擎 拥 索 
数据 收集 上 查询 国家 统计 年 鉴 
查询 行业 书籍 期 刊 /报告 
查询 国家 和 行业 公布 的 相关 政策 法 规 
二 手数 据 收集 一 站 
上 上 查询 上 市 公司 年 报 
查询 “天 眼 查 ”上 的 企业 信息 
上 定期 持续 观察 竞争 者 的 网 站 、 对 外 活动 和 报告 
上 汪 郴 


模型 一 ， PEST 模 型 
模型 二 : 波 特 五 力 模型 
市 场 洞察 的 模型 三 ， SWOT 模型 


结果 展示 模型 四 ， 竞 争 者 模型 
模型 五 : 用 户 画 像 模型 
其 他 


图 2-6 极 简 “市 场 洞察 ”的 思维 导 图 


最 后 ， 为 了 方便 理解 和 掌控 市 场 洞察 的 理论 和 实 操 全 局 ， 
我 们 为 大 家 制作 了 极 简 “ 市 场 洞察 ”的 思维 导 图 〈 见 图 2-6) 。 
我 们 再 次 强调 市 场 洞 察 是 一 个 非常 深奥 和 专业 的 领域 ， 其 实 还 
有 非常 多 的 工具 和 方法 来 深入 挖掘 更 多 细 分 的 领域 。 但 对 于 大 
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多 数 营销 人 而 言 ， 如 果 你 能 熟练 掌握 这 个 思维 导 图 中 的 “数据 
收集 ”和 “结果 展示 ”， 就 可 以 开始 “ 打 天 下 ”了 1 


攻 考虑 到 相关 企业 的 隐私 保护 ， 此 案例 中 的 重要 数字 将 通过 “用 N 蔡 代 ” 和 
“模糊 数值 ”等 方式 被 隐 去 。 


2 DMP (Data Management Platform) 的 英文 直译 是 “数据 管理 平台 ”， 
但 这 个 术语 被 广泛 提 及 和 使 用 是 在 大 数据 应 用 的 场景 下 ， 所 以 当 提 及 DMP ， 
业内 人 士 通 种 理解 的 含义 是 “大 数据 管理 平台 ”。 
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国 本 章 要 点 


市 场 洞察 是 市 场 营 销 管理 的 起 点 ， 也 残 是 市 场 稼 销 管理 八 
| 

、 葛 争 者 洞 察 和 目标 客户 洞察 。 有 五 个 经 典 而 实用 的 市 场 调 
ne 明和 数据 结构 化 地 展现 出 来 。 


市 场 洞 宗 数 据 可 以 家 分 成 “一 手数 据 ” 和 “二 手数 据 ” 两 
大 类 。 我 们 通常 先 收集 二 手数 据 ， 如 果 二 手数 据 实 在 不 够 用 了 
则 考 夸 收集 一 手数 据 。 一 手数 据 的 收集 方法 是 : 先 用 “焦点 座 
谈 会 ”或 “深度 访谈 ”这 样 的 定性 调查 工具 来 发 掘 未 知 、 挖 掘 
深度 ， 然 后 用 “调查 问卷 ”这 样 的 定量 调查 工具 来 将 态度 、 行 
为 、 趋 势 等 用 数字 表达 出 来 。 


数据 收集 的 方式 正在 发 生 重 大 变革 ，“ 利 用 技术 手段 来 退 
足 ” 正 在 取代 “ 回 客 户 提 问 ” 的 方式 成 为 主流 的 数据 收集 方 
式 。 


即使 没有 市 场 洞 察 其 实 我 们 也 可 以 打仗 ， 只 是 打 得 没 那么 
准 而 已 。 市 场 洞察 的 本 质 是 : 让 我 们 了 解 更 多 ， 打 得 更 准 ! 这 
古 一 个 需要 日 、 月 、 年 持续 做 的 工作 ， 且 永 无 止境 。 
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国 本 章 中 , 考 


1， 最 近 半 年 ， 你 所 在 的 企业 做 过 什么 市 场 洞察 方面 的 工 
作 ? 用 了 什么 数据 收集 的 方法 ? 


2， 有 哪 五 个 经 典 模型 被 用 来 展示 市 场 洞 察 的 结 末 ? 


3， 你 能 举 出 一 个 “ 洪 在 进入 者 ”干掉 “ 现 有 竞争 者 ”的 案 
例 吗 ? 


4， 一 手数 据 和 二 手数 据 有 什么 区 别 ? 


度 访谈 ”这 样 的 定性 调查 环 市? 


6， 为何 “利用 技术 手段 来 追踪 ”正在 取代 “ 辐 客 户 提问 ? 
的 方式 成 为 主流 的 数据 收集 方式 ? 
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KE 


光一 有 
客户 细 分 和 目标 客户 选择 : 
取 含 “只 服务 谁 ”， 给 上 自己 一 线 生机 


在 高 度 竞 争 的 时 代 ， 决 定 “ 只 服务 谁 ” 让 我 们 因 差 异化 而 
拥有 一 席 之 地 成 为 可 能 。 为 何 我 们 不 要 服务 所 有 客户 ? 为 何 有 
一 家 公司 叫 奥 美 互动 ? 为 何 面 对 英 孚 教育 ， 华 尔 街 瑞 语 只 选择 
专注 商务 人 群 ? 为 何 现在 我 们 每 次 打开 天 猫 看 到 的 产品 页 面 都 
不 一 样 ， 并 且 与 公 妈 打开 天 猫 看 到 的 产品 页 面 也 不 一 样 ? 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 
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模块 1 市 场 洞察 
宏观 环境 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 


模块 4 定位 与 品牌 


模块 5 市 场 营 销 组 合 4P 


5.1 产品 出 5.2 价格 国 5.3 渠道 
5.4.4 销售 促销 


Emma 


模块 7 团队 架构 与 考核 指标 


模块 8 黑客 增长 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 企业 名 称 】 


耿 乐 、 蔬 城 兄弟 、 奥 美 互动 、 英 季 教 育 、 华 尔 街 英语 、 
长 城 汽车 、 微 信 、 钉 钉 、 京 东 、 天 猫 等 。 


“客户 细 分 ”和 “目标 客户 选择 ”是 市 场 营 销 管理 八大 经 
典 模块 中 的 第 二 个 和 第 三 个 模块 。 因 为 在 实战 中 “客户 细 分 ” 
和 “目标 客户 选择 ”是 紧密 相连 的 前 后 两 个 工作 ， 并 且 通 党 一 
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起 做 ， 所 以 我 们 把 这 两 个 模块 放 在 一 起 梳理 。 用 大 日 话 来 说 ， 
这 两 个 模块 是 在 合力 回答 一 个 问题 : 我 们 “只 服务 谁 ”! 


上 一 草 详 述 的 “市 场 洞 宗 ”模块 《第 一 模块 ) 让 我 们 对 安 
观 环境 、 行 业 、 竞 争 者 和 目标 客户 了 解 更 多 ， 而 随后 的 “客户 
细 分 ”《 第 二 模块 ) 和 “目标 客户 选择 ”《 第 三 模块 ) 是 市 场 
洞察 首先 推动 发 生 的 分 析 和 诀 策 。 


回答 出 “只 服务 谁 ” 需 要 CM0 和 企业 最 高 层 极 高 的 胆识 ， 因 
为 取舍 太 难 。 有 太 多 的 实战 案例 证 明 回 答 好 这 个 问题 才能 让 我 
们 在 激烈 的 竞争 中 有 一 席 之 地 ， 甚 至 让 市 场 草 销 工作 的 杀伤 力 
事半功倍 ! 


“客户 细 分 ”和 “目标 客户 选择 ”的 基本 问题 是 : 


1， 为 什么 我 们 不 要 服务 所 有 的 客户 ? 
2， 客 户 细 分 怎么 做 ? 


3， 目 标 客 户 选 择 怎 么 做 ? 


进入 后 面 的 内 容 之 前 ， 你 可 以 带 痢 这 几 个 问题 边 阅 读 边 思 
考 : 为 什么 我 们 不 要 服务 所 有 客户 ? 为 何 最 早 一 代 的 汽车 都 是 
黑色 ? 为 何 现在 我 们 每 次 打开 天 猫 看 到 的 产品 页 面 都 不 一 样 ， 
并 且 与 公 妈 打开 天 猫 看 到 的 产品 页 面 也 不 一 样 ? 
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3. 1 为 什么 不 能 服务 “所 有 ”客户 ? 


“客户 细 分 ”和 “目标 客户 选择 ”是 市 场 彰 销 战略 中 一 定 
会 有 的 内 容 ， 但 因为 它们 好 像 没 有 直接 带 来 产 出 ， 所 以 很 多 人 
会 觉得 这 两 件 事 情 是 “ 假 把 式 ”。“ 客 户 细 分 ”和 “目标 客户 
选择 ”的 驱动 力 是 ， 面 对 竞争 ， 让 自己 有 差异 化 的 前 提 和 一 线 
生机 ! 


在 竞 争 不 充分 或 生产 能 力 有 限 的 时 代 ， 我 们 可 以 或 者 不 得 
不 认为 所 有 的 客户 都 是 一 样 的 ， 这 是 为 何 最 早 一 代 的 汽车 全 都 
是 黑色 。 但 随 着 竞 和 争 压 力 变 大 和 消费 者 更 加 多 样 化 ， 我 们 不 得 
不 把 客户 分 成 很 多 细 分 群体 ， 所 以 后 来 有 了 红色 汽车 ， 还 有 了 
高 性 能 两 门 跑车 。 在 高 度 竞 和 争 的 时 代 ， 如 果 没 有 目标 人 群 的 取 
售 ， 几 乎 等 于 没有 生存 的 机 会 。 


【 委 例 】 


如 果 时 间 回 到 2012 年 ， 在 微 信 和 QQ 之 后 ， 如 果 你 想 再 创 
一 个 社交 产品 ， 请 问 你 会 做 什么 ? 2012 年 ， 在 北京 外 交 公 寓 
内 组 织 的 一 个 关于 中 小 企业 发 展 的 官方 活动 中 ， 我 遇见 了 赣 
城 刀 弟 〈BlueCity) 的 创始 人 耿 乐 。 他 自我 介绍 说 做 社交 产 
品 ， 我 们 当即 很 礼 角 地 对 他 们 表示 担 饮 ， 因 为 市 场 上 已 经 有 
微 信 、 微 博 、 人 人 网 和 QQ 这 样 的 市 场 占 有 牵 很 高 的 社交 产品 
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了 。 但 当 他 说 蓝 城 兄弟 的 产品 “只 服务 于 同性 恋人 群 ” 的 时 
候 ， 我 们 眼前 一 亮 : 这 个 细 分 市 场 上 的 产品 服务 空白 为 他 们 
提供 了 与 已 有 巨 头 形 成 “差异 化 ”的 可 能 ， 并 为 他 们 自己 提 
供 了 一 线 生 机 《和 否则 几乎 没有 存活 的 机 会 ) ! 在 2020 年 7 
月 ， 蓝 城 兄 第 于 美国 纽 交 所 上 市 。 如 果 站 在 今天 回 看 2012 年 
之 后 生存 下 来 的 社交 类 产品 有 哪些 ， 除 了 蓝 城 见 弟 ， 还 有 陌 
陌 、Sou1 和 人 钉 钉 。 它 们 有 一 个 共同 的 特征 : 只 服务 一 种 类 型 
人 


当然 ， 选 择 “只 服务 谁 ” 并 不 仅仅 是 “后 来 者 ”和 “弱小 
者 ”的 葛 争 方式 ， 大 企业 在 高 度 竞 争 环境 下 也 会 用 同样 的 方 
去 。 以 皮卡 起 家 的 长 城 汽 车 投入 巨 资 进入 市 场 规模 更 大 的 轿车 
市 场 ， 并 于 2007 年 推出 首 和 天 轿车 产品 ， 但 市 场 反 啊 冷 淡 ， 企 业 
陷入 销量 和 利润 下滑 的 困境 。 如 果 你 是 长 城 汽 车 的 企业 负责 
人 ， 当 面 对 通 用 、 和 福特、 大众、 丰田、 本田、 上 日产、 标志 还 有 
后 进入 的 观 致 等 汽车 品牌 的 时 候 ， 请 问 你 会 怎么 选择 ? 2008 年 
长 城 汽车 调整 方向 ， 将 目标 人 群 锁定 为 越野 车 客户 《而 非 所 有 
类型 的 汽车 客户 ) 。 目 此 长 城 汽车 发 展 成 为 越野 车 细 分 市 场 的 
领先 者 ， 在 竞争 激烈 的 汽车 市 场 占 据 一 席 之 地 。 


你 可 能 会 退 问 既然 我 们 要 取舍 只 服务 谁 ， 那 插 什 么 微 信 就 
可 以 服务 所 有 客户 昵 ? 在 钉 杀 出现 之 前 ， 私 人 和 工作 场景 的 沟 
通 都 会 在 微 信 里 面 完 成 。 但 当 竞 争 加 剧 ， 勾 钉 成 为 主流 的 工作 
场景 沟通 协同 工具 之 后 ， 微 信 已 经 往 回 退 到 专注 私人 沟通 场景 
了 。 也 残 是 微 信 也 在 一 步 一 步 被 逼 退 到 专注 部 分 细 分 场景 了 ， 
而 非 所 有 人 的 所 有 沟通 场景 。 这 也 是 为 何 最 早 的 汽车 都 是 黑 
色 ， 后 来 有 了 红色 轿车 和 高 性 能 两 门 跑车 ， 因 此 黑色 四 门 轿车 
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“退回 ”去 成 为 专注 于 “商务 场景 ”的 原因 【〈 越 来 越 少 的 家 寿 
用 轿车 会 选择 黑色 ) 。 


【 娄 例 了 


英 季 教育 和 华尔街 英语 都 是 线 下 英语 培训 机 构 的 全 球 领 
性 者 ， 但 面 对 强 大 的 英 孕 教育， 华尔街 英语 把 自己 的 目标 
客户 设 定 为 所 有 成 人 客户 中 的 “商务 人 士 ” 这 一 部 分 ， 这 
一 “克制 2 的 目标 客户 选择 让 华尔街 英语 在 市 场 上 能 有 一 席 
之 地 。 


最 后 ，“ 只 服务 部 分 客户 ”的 理论 和 实践 其 实 比 我 们 想象 
中 走 得 更 远 ! 大 约 50 年 以 前 ， 就 有 学 者 和 企业 提出 ，“ 每 一 
个 ”客户 了 怠 是 一 个 独立 的 客户 细 分 市 场 ， 我 们 应 该 用 不 同 的 产 
品 来 应 对 每 一 个 客户 ， 也 束 是 每 一 个 细 分 市 场 ， 所 以 后 来 出 现 
了 一 个 专 有 名 词 ， 一 对 一 营销 (One-to-0ne Marketing ) 。 奥 
美 集团 也 是 在 那个 时 代 在 旗下 成 立 了 一 家 公司 叫 奥 美 互动 
COgilvyone) 。 到 目前 为 止 ， 涉 及 需要 工业 化 生产 的 产品 ， 
为 规模 经 谤 这 个 原理 的 限制 ， 几 乎 还 做 不 到 为 每 一 个 客户 定制 
一 个 不 同 的 产品 ， 比 如 可 乐 、 了 卫生纸 、 电 视 机 、 手 机 和 汽车 
等 。 但 在 部 分 领域 ， 比 如 电 商 平台 ， 已 经 实现 了 把 单个 客户 作 
为 一 个 单独 的 细 分 市 场 。 比 如 ， 你 现在 登陆 天 猫 和 京东 ， 每 次 
看 到 的 产品 页 面 其 实 是 不 一 样 的 ， 并 且 与 爸 妈 看 到 的 也 是 不 一 
样 的 ， 那 是 因为 这 些 电 商 平台 已 经 基于 你 个 人 的 浏览 和 购买 行 
为 计算 出 应 该 给 你 推送 什么 样 的 商品 ， 也 束 是 大 家 说 的 “ 千 人 
| 关 ” 
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3.2 客户 细 分 和 目标 客户 选择 : 两 步 
合力 回答 “只 服务 谁 ” 


曾经 有 人 问 我 ， 我 们 可 以 不 做 客户 细 分 和 目标 客户 选择 
吗 ? 我 的 答案 是 : 可 以 ! 但 ， 即 使 你 不 做 ， 只 要 你 的 产品 进入 
市 场 ， 其 实 已 经 目 然而 然 地 发 生 了 客户 细 分 和 目标 客户 选择 这 
两 件 事 情 。 比 如 ， 你 什么 都 不 想 ， 把 一 家 餐馆 开 进 上 海陆 家 嘴 
的 国 金 中 心 ， 背 后 其 实 已 经 稳 里 糊涂 地 完成 了 客户 细 分 和 目标 
客户 选择 ， 但 很 可 能 与 目 己 的 初 训 和 竞争 能 力 是 不 相符 的 。 所 
以 ， 回 到 原点 ， 我 们 主动 体系 化 、 结 构 化 地 做 好 客户 细 分 和 目 
标 客 户 选 择 ， 这 是 我 们 塑造 兰 民 化 并 给 目 己 一 线 生 机 的 前 提 :! 


“ 客 尸 细 分 ” 豆 是 用 一 个 或 同时 用 几 个 维度 来 将 客 尸 分 
群 。 就 像 拿 一 把 刀 把 一 个 完整 的 生日 蛋糕 横向 和 纵向 切 若干 
刀 ， 最 后 看 到 的 每 一 小 块 蛋糕 就 是 一 个 细 分 市 场 。 


将 客户 分 群 的 “维度 ”可 以 是 : 地 域 、 年 龄 、 可 文 配 收 
和 入、 性别、 家 硅 角 色 、 对 茶 个 产品 性 能 的 关注 度 ， 甚 至 性 取 回 
等 任何 维度 。 同 时 用 的 切 分 维度 越 多 ， 则 客户 也 被 分 得 越 细 。 
但 ， 不 是 分 得 越 细 越 好 ， 而 是 要 恰到好处 。 这 个 恰到好处 指 的 
是 : 每 个 细 分 市 场 可 以 被 差异 化 地 摘 述 ， 且 每 一 个 细 分 市 场 的 
量 级 也 够 大 (Sizable Market) ， 人 否则 面 对 无 法 描述 或 量 级 实 
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在 太 小 的 细 分 市 场 ， 我 们 其 实 无 法 操作 也 难以 创造 足够 的 价 
值 ， 当 然 这 样 的 市 场 细 分 也 就 没有 意义 了 。 


“目标 客户 选择 ”是 从 所 有 的 子 客 户 群 中 只 选择 部 分 作为 
主攻 目标 。 当 下 的 市 场 竞 争 已 经 很 难 让 一 个 产品 适合 所 有 人 ， 
所 以 企业 会 只 选择 一 个 或 看 干 个 子 客 忆 群 作为 主攻 目标 ， 其 产 
品 只 用 于 满足 这 些 人 群 ， 因 为 这 样 能 让 目 己 面 对 这 群 人 的 时 候 
足够 匹配 ， 并 且 相 对 竞争 对 手 有 足够 的 差异 化 和 竞争 力 。 


在 长 城 汽车 的 案例 中 ，“ 只 服务 越野 车 客户 ”这 个 绪论 看 
上 去 很 简单 ， 背 后 其 实 一 前 一 后 走 了 客户 细 分 和 目标 客户 选择 
这 两 步 。 


首先 ， 客 户 细 分 。“ 客 户 的 车 型 俩 好 ”和 “价格 区 间 ” 是 
两 个 被 用 来 将 客户 分 群 的 维度 。 在 “客户 的 车 型 体 好 ”这 个 维 
度 上 ， 家 用 乘 用 车 下 分 出 了 轿车 、 越 野 车 和 MPV 〈 多 用 途 汽车 ) 
这 三 种 车 型 。 在 “价格 ”这 个 维度 上 ， 分 出 了 15 万 以 下 、15 万 
到 30 万 、30 万 到 50 万 、50 万 到 80 万 和 80 万 以 上 五 个 价格 区 间 。 
做 到 这 儿 ， 我 们 的 客户 细 分 算 完 成 了 : 两 种 维度 交叉 相 乘 ， 一 
共有 15 个 客户 细 分 人 和 群 。 


然后 ， 目 标 客户 选择 。“ 越 野 车 ” 且 “15 万 以 下 ”“ 越 时 
车 ” 且 “15 万 到 30 万 ”这 两 个 子 客户 群 被 选 出 来 成 为 主攻 目 
标 。 推 动 如 此 “选择 ”的 主要 因 系 是 : 长 城 汽车 从 卡 车 型 起 
家 的 企业 能 力 和 基因 更 有 利于 在 越野 车 领域 竞争 《而 非 普 通 轿 
车 领域 内 ) ; 30 万 及 以 下 越野 车 的 市 场 容 量 占 据 越 野 车 市 场 的 
大 多 数 ; 并且， 越野 车 国际 巨头 丰田 、Jeep 和 路 虎 在 高 端 细 分 
市 场 上 有 强大 品牌 优势 和 竞 争 力 ， 所 以 需要 “和 暂 避 其 锋 臣 ”。 
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实战 中 ， 企 业 的 市 场 营 销 负 责 人 和 企业 最 高 层 经 历 的 复杂 
分 析 和 艰难 取 人 多 其实 比 上 面 的 “轻描淡写 ”要 更 加 复杂 和 “ 恢 
心动 媚 ”。 并 且 在 未 来 在 干 年 ， 虽 然 “ 客 己 细 分 ”几乎 没 变 ， 
但 “目标 客户 选择 ” 非 利 可 能 发 生变 化 : 比如 ， 当 长 城 汽车 在 
30 万 及 以 下 越 枝 车 领域 成 为 绝对 的 领先 者 ， 并 积 演 了 足够 的 品 
牌 认 知 和 品牌 口碑 之 后 ，“ 越 野 车 ” 且 “30 万 到 50 万 ”这 个 子 
客户 群 非常 可 能 会 被 拓展 增加 进 主攻 目标 之 一 。 现 在 我 们 惑 可 
以 看 到 长 城 汽车 的 哈弗 H9 忆 正在 “ 蕾 势 ” 朝 这 个 目标 发 起 尝试 
性 的 攻击 了 。 


1 . 哈弗 H9 是 哈弗 系列 中 最 高 级 别 的 车 型 ， 于 2015 年 上 市 ， 售 价 区 间 在 人 民 
币 20. 98 万 元 到 36. 88 万 元 之 间 。 截 至 2020 年 ， 哈 弗 品 牌 下 的 车 型 还 有 M6、 
H2、H4、H5、H6、H7、F5、F7X， 它 们 的 售 价 区 间 是 人 民 币 6. 6 万 元 到 18 万 


九 。 
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3.3 网 格 模型 : 客户 细 分 和 目标 客户 
选择 的 实用 工具 


在 做 客户 细 分 的 时 候 ， 所 有 客户 〈《“ 一 个 完整 的 香料 ”) 
很 可 能 被 切 分 为 几 个 、 十 几 个 甚至 几 十 个 子 客 户 群 ， 并 且 需 要 
按照 合理 的 辑 从 中 选 出 一 个 或 少数 几 个 作为 “只 服务 谁 ” 的 
答案 ， 人 脑 的 思维 在 此 通 营 不 够 用 。 所 以 ，“ 网 格 模型 ”成 为 
在 客 己 细 分 和 目标 客户 选择 时 的 实用 工具 。 


“网 格 模型 ”的 优势 是 能 将 客户 细 分 和 目标 客户 选择 的 过 
时 结构 化 、“ 可 视 化 ”， 并 且 非 和 营 方便 团队 之 间 的 理解 和 沟 
通 。 假 设 你 脑子 里 面 有 十 几 个 子 客户 群 ， 我 脑子 里 面 也 有 十 几 
个 子 客 户 群 ， 我 们 要 想 沟通 清楚 到 撒 是 怎么 细 分 的 ， 并 且 怎 么 
选 出 其 中 的 哪 几 个 ， 真 的 很 难 且 效率 太 低 。 


【 小 澄清 】 

因为 在 做 客户 细 分 的 时 候 出 现 了 “格子 ”的 形态 和 概 
念 ， 所 以 也 有 很 多 人 会 用 “市 场 区 格 ” 或 “客户 区 格 ” 的 说 
法 ， 其 实 他 们 想 说 的 就 是 “客户 细 分 ”。 


在 实战 中 ， 几 乎 不 会 出 现 只 用 一 个 维度 将 客户 细 分 的 场 
景 ， 因 为 只 用 一 个 维度 会 导致 单个 客户 子 群 太 大 太 粗 了 。 比 
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如 ， 如 果 我 们 把 客户 只 按 性 别 分 为 “和 天” 和 “ 女 ” 两 个 客户 子 
群 ， 或 按 地 域 分 为 “国内 ”和 “海外 ”两 个 客户 子 群 。 这 样 的 
子 群 对 我 们 而 言 太 大 太 粗 ， 没 有 实 操 意 义 。 所 以 我 们 将 介绍 网 
格 模型 的 两 个 维度 、 三 个 及 以 上 维度 的 用 法 。 


网 格 模型 : 两 个 维度 的 用 法 


在 长 城 汽车 的 案例 中 ，“ 价 格 区 间 ” 和 “客户 的 车 型 信 
好 ”这 两 个 被 用 来 将 客户 分 群 的 维度 分 别 是 网 格 模型 中 的 “ 横 
轴 ” 和 “ 纵 轴 ”。 横 轴 有 五 个 分 区 : 15 万 以 下 、15 万 到 30 万 、 
30 万 到 50 万 、50 万 到 80 万 和 80 万 以 上 。 纵 轴 有 三 个 分 区 : 轿 
车 、 越 时 车 和 MPV。 这 样 横 轴 和 纵 轴 的 “横竖 交集 ” 则 产生 了 15 
个 客户 细 分 子 人 群 ， 非 常 一 目 了 然 。 最 终 B2A1 和 了 B2A2 两 个 子 客 
户 群 被 作为 目标 客户 选择 的 结果 ， 也 束 是 “人 往 好 价格 在 15 万 元 
以 下 的 越野 车 客户 ”和 “ 偶 好 价格 在 15 万 到 30 万 的 越野 车 客 
户 ” 是 主攻 目标 。 在 不 久 的 将 来 ，B2A3， 即 “偏好 价格 在 30 万 
到 50 万 元 的 越野 车 客户 ”也 可 能 被 新 增 纳入 主攻 目标 之 一 〈 见 
图 3-1) 。 


客户 购车 价格 区 间 (单位 : 人 民 币 /元 ) 
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AL1 A2 A3 A4 A5 
15 万 以 下 15 万 到 30 万 30 万 到 50 万 ”50 万 到 80 万 80 万 以 上 

客 

B1 轿车 

好 目标 客户 “| 。 目标 客户 

车 82 站 村 二 | 选择 1 选择 2 

辆 

二 B3 MPV 


图 3-1 长 城 汽 车 客户 细 分 和 目标 客户 选择 的 “网 格 模型 ” 


网 格 模型 : 三 个 及 以 上 维度 的 用 法 


在 蓝 城 兄弟 的 案例 中 ， 他 们 的 客户 细 分 和 目标 客户 选择 其 
实 比 想象 的 更 复杂 。 在 常规 性 取 回 之 外 ， 有 LGBT 四 种 人 和 群 ， 他 
们 是 女 同 性 恋 者 〈Lesbians ) 、 男 同性 恋 者 (Gays ) 、 双 性 恋 
者 〈Bisexuals ) 与 路 性 别 者 〈Transgender) 。 


首先 ， 在 网 格 模型 的 横 轴 上 ， 客 户 被 按照 性 取 回 分 成 滑 规 
性 取 癌 和 特殊 性 取 同 两 大 类 ， 在 特殊 性 取 癌 人 和 群 下 面 再 有 LGBT 
四 个 分 区 : 女 同 性 恋 者 、 男 同性 恋 者 、 双 性 恋 者 与 路 性 别 者 。 


其 次 ， 在 网 格 模型 的 纵 轴 上 ， 客 户 被 按照 地 域 分 成 中 国 和 
海外 两 个 区 。 因 为 LGBT 人 群 在 中 国 市 场 内 相对 较 小 ， 在 世界 范 
围 内 非常 多 国家 也 面临 类 似 的 产品 服务 的 市 场 空 日 问题， 因此 
这 一 类 的 产品 有 天 然 驱动 力 往 海外 市 场 扩 张 ， 通 过 扩充 地 域 来 
弥补 国内 目标 市 场 的 规模 不 足 ， 所 以 ， 在 纵 轴 上 ， 客 户 所 在 地 
域 按 照 “ 中 国 市 场 ” 和 “海外 市 场 ” 这 两 项 进行 了 分 区 “其 实 
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大 部 分 企业 的 地 域 分 区 方法 用 的 都 是 一 、 二 、 三 、 四 、 五 线 城 
市 这 样 的 分 法 ， 因 为 主要 目标 在 国内 市 场 ) 。 


横 轴 上 其 实 已 经 用 了 两 个 维度 : 是 售 特 殊 性 取向 、 特 丈 性 
取 辐 中 的 类 别 。 纵 轴 上 用 了 一 个 维度 : 客户 所 在 的 地 域 。 所 以 
虽然 这 个 网 格 模型 是 二 维 的 ， 但 它 用 了 三 个 维度 将 客户 切 分 。 
为 了 操作 、 计 数 和 理解 方便 ， 你 可 以 给 切 分 维度 加 编码 ， 比 如 
看 到 A、B、C 这 三 个 编码 的 时 候 ， 台 很 容易 计算 出 已 经 用 了 ABC 
三 个 切 分 维度 了 。 


早期 蓝 城 兄弟 的 产品 把 BIC1 和 B2C1， 也 就 是 “中 国 市 场 的 
男 同 性 恋 ” 和 “中 国 市 场 的 女 同 性 恋 ” 作 为 主攻 目标 。 但 在 
2020 年 于 美国 纽 交 所 上 市 前 后 ， 当 产品 和 品牌 得 到 了 锤炼 和 认 
可 ， 在 更 多 资本 力量 的 加 持 下 ，B1C2 和 B2C2 也 被 新 增加 入 成 为 
主攻 目标 ， 也 就 是 “海外 市 场 的 男 同性 恋 ” 和 “海外 市 场 的 女 
同性 恋 ” 也 成 为 主攻 目标 〈 见 图 3-2) 。 


客户 性 取向 
常规 性 取向 特殊 性 取向 
A Bl B2 B3 B4 
Lesbians Gays Bisexuals “Transgender 
生 二 光 女 同性 恋 者 。 男 同性 恋 者 。。 双 性 访 者 跨 性 别 者 
客 Cl1 中 国 目标 客户 目标 客户 
户 市 场 选择 1 选择 2 
所 
海外 
域 2 市 声 


图 3-2 蓝 城 兄弟 客户 细 分 和 目标 客户 选择 的 “网 格 模型 ” 
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其 实 ， 无 论 需 要 用 多 少 维度 来 细 分 客户 ， 我 们 都 可 以 找到 
个 方法 来 画 出 用 于 客户 细 分 的 网 格 模型 。“ 用 什么 维度 ”和 
“用 几 个 维度 ”来 切 分 客 忆 是 实 操 中 的 关键 问题 。 我 们 一 般 先 
从 切 一 刀 开 始 ， 然 后 切 第 二 刀 ， 再 然后 切 第 三 刀 …… 直 到 细 分 
后 的 单个 客户 群 够 大 ， 并 且 我 们 能 从 中 选择 出 能 让 我 们 有 交 异 
化 可 能 的 一 个 或 几 个 子 客户 群 。 


【 小 澄清 了 


大 家 经 常会 把 “客户 细 分 ”和 “目标 客户 选择 ” 混 为 一 
谈 ， 但 其 实 是 一 前 一 后 发 生 的 两 个 独立 模块 。 很 多 市 场 人 
士 已 经 熟练 掌握 了 操作 技巧 ， 在 一 张 图 里 面 ， 就 把 这 两 个 模 
块 一 起 做 了 ， 但 我 们 必须 强调 流程 上 “ 客 尸 细 分 ”和 “目标 
客户 选择 ”是 一 前 一 后 的 两 步 。 过 往 的 实 操 经 验 告 诉 我 们 : 
从 效果 上 来 说 ， 必 须 “ 两 步 分 开 ” 且 是 “一 前 一 后 ”的 原因 
是 ， 第 一 步 先 专注 客户 细 分 才 会 确保 切 分 的 合理 和 客观 ; 而 
如 果 带 着 目标 客户 选择 的 倾向 或 偏见 去 切 分 ， 会 导致 客户 被 
细 分 得 杂乱 无 章 。 


当 我 们 诀 定 了 “只 服务 谁 ”， 那 提供 给 他 们 的 到 辰 是 “ 什 
么 样 ” 的 产品 和 服务 ， 并 且 如 何 差 愉 化 ， 这 束 是 后 面 的 第 四 个 
模块 ， 也 就 是 “定位 与 品牌 ”要 来 解决 的 问题 ! 
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国 本 章 要 点 


“客户 细 分 ”和 “目标 客户 选择 ”是 市 场 营销 管理 八大 经 
典 模 块 中 的 第 二 个 和 第 三 个 模块 ， 排 在 “市 场 洞察 ”这 个 模块 
之 后 。 用 大 白 话 来 说 ， 这 两 个 模块 是 在 合力 回答 一 个 问题 : 我 
们 “只 服务 谁 ”! 其 核心 驱动 力 是 : 面 对 竞 争 ， 让 我 们 有 差异 
化 的 可 能 ! 


“客户 细 分 ”就 是 用 一 个 或 同时 用 几 个 维度 来 将 客户 分 
群 。“ 目 标 客 户 选 择 ” 是 从 所 有 的 子 客户 群 中 只 选择 部 分 作为 
主攻 目标 。 大 家 经 常会 把 “客户 细 分 ”和 “目标 客户 选择 ” 混 
为 一 谈 ， 但 其 实 是 一 前 一 后 发 生 的 两 个 独立 模块 。 回 答 好 我 们 
“只 服务 谁 ” 需 要 CM0 和 CE0 的 极 高 的 能 力 和 胆识 ， 其 结果 是 能 
让 我 们 在 激烈 的 竞争 中 有 一 席 之 地 ， 甚 至 让 市 场 营 销 工 作 的 杀 
伤 力 事半功倍 ! 
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国 本 章 中 , 考 


1， 为 什么 我 们 不 要 服务 所 有 人 群 ? 
2， 为 什么 说 取舍 只 服务 谁 是 给 自己 一 线 生机 人? 
3， 为 什么 说 最 小 的 客户 子 群 是 “一 个 客户 ”? 


6， 思 考 为 何 “ 雷 死 萨 斯 ”要 从 “丰田 ”分 离 出 来 ， 并 只 服 
务 饥 端 客户 ? 
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第 四 章 
定位 : 
占 领 一 个 差异 化 的 “位 置 ” 


定位 是 “在 客户 心智 中 ， 占 领 一 个 差异 化 的 位 置 ”。 和 定位 
可 能 被 行业 小 日 和 大 咖 资 “ 烂 ” 了 ， 有 的 甚至 过 于 花 虹 并 有 误 
导 ! 有 三 种 经 内 的 定位 方式 ， 定 位 需要 “一 语 中 的 ”说 清楚 
“我 们 是 谁 、 做 什么 、 有 何不 同 ”。 定 位 其 实 是 “品牌 的 定 
位 ”， 让 品牌 去 占 领 那个 差异 化 的 位 置 。 当 品牌 后 领 了 那个 
“位 置 ” 后 ， 品 牌 会 更 强大 ! 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 
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模块 2 客户 细 分 一 ” 模块 3 目标 客户 选择 


模块 5 市 场 营销 组 合 4P 


5.4.2 数字 营销 
5.4.4 销售 促销 


4E 关 有 5.2 价格 


模块 6 gs 结果 追踪 
模块 7 团队 架构 与 考核 指标 


| 
模块 8 黑客 增长 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 企业 名 称 】 


艾 。 里 斯 、 杰 克 。 特 范 特 、 学 而 思 、VI PKID、VI PABC、 


51Talk、 掌 门 1 对 1、 溢 米 辅导 、 七 喜 、 汉 堡 王 、 王 老 吉 、 联 
邦 快 递 、 佳 洁 士 、 格 力 、 沃 汞 活 、 宝 马 、 和 奔驰、 可口可乐、 
柯达 、 安 飞 士 、 简 一 等 。 
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“定位 与 品牌 ”是 市 场 营 销 管理 八大 经 典 模块 中 的 第 四 个 
模块 ， 也 是 所 有 模块 的 “ 灵 事 ”: 市 场 洞察 〈 第 一 ) 、 客 户 细 
分 〈 第 二 ) 和 目标 客户 选择 〈 第 三 ) 这 三 个 模块 都 是 为 了 “分 
析 并 诀 定 只 为 谁 提供 什么 样 的 差异 化 定位 和 《与 定位 对 应 的 ) 
品牌 ”; 而 其 后 的 市 场 营销 组 合 〈 第 五 ) 、 量 化 指标 与 结果 扎 
踪 《〈 第 六 ) 、 团 队 架 构 与 考核 指标 〈 第 七 ) 和 黑客 增长 《第 
八 ) 模块 则 是 付 诺 行动 “做 出 这 样 的 品牌 ”。 


“定位 ”和 “品牌 ”是 各 目 独 立 却 融 度 关联 的 两 个 元 素 ， 
并 且 它 们 在 理论 体系 和 落地 打 法 上 的 重要 性 都 极 高 。 所 以 ， 虽 
然 定位 和 品牌 共同 组 成 了 第 四 和 模块， 我 们 还 是 用 第 四 章 和 第 五 
章 来 先后 分 别 酸 理 “定位 ”和 “品牌 ”。 


定位 可 能 是 市 场 彰 销 理论 中 最 被 广 为 认 知 的 ， 也 是 市 场 营 
销 管理 所 有 模块 中 难度 最 大 、 最 考验 智慧 的 。 不 过 ， 很 有 趣 ， 
我 的 朋友 和 同事 们 在 跟 我 沟通 的 时 候 让 我 感 党 到 他 们 最 不 想 再 
听 到 的 就 是 这 个 定位 模块 ， 可 能 是 市 场 章 销 轿 内 已 经 把 定位 这 
件 事情 说 到 烂 大 街 了 ， 甚 至 有 些 言 论 过 于 花哨 并 略 有 误导 。 那 
我 们 惑 为 大 家 梳理 最 经 典 的 理论 体系 、 给 大 家 可 落地 的 “干货 
打 法 ”， 并 且 点 破 90% 的 营销 人 都 会 有 的 “混沌 ”。 


天 于 “定位 ”的 基本 问题 是 : 
1， 定 位 是 什么 ?真有 我 们 误解 和 用 错 的 方面 吗 ? 
2， 定 位 理论 中 有 哪些 经 典 的 定位 方式 ”? 


3， 定 位 如 何 落 地 ? 
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进入 后 文 之 前 ， 你 可 以 带 上 几 个 有 趣 的 问题 : 为 何 很 多 人 
党 得 “定位 ”与 “点 子 大 王 ” 的 套路 有 点 像 啊 ” 有 哪些 特别 历 
害 的 “定位 ”成 功 案例 ? 定位 和 品牌 经 各 被 搅 在 一 起 ， 定 位 和 
品牌 到 抵 是 什么 关系 ? 
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4.1 定位 的 极 简 定 义 : 在 客户 心 乔 中 
占领 一 个 差异 化 的 位 置 


定位 理论 被 普遍 认为 起 始 于 1972 年 ， 艾 。 里 斯 和 杰克 “。 特 
劳 特 当 时 在 《 广告 时 代 》 和 杂志 撰写 了 “和 定位 新 纪元 ”系列 文 
曹 ， 并 于 1980 年 出 版 了 经 典 音 作 《 定位 : 争夺 用 户 心 智 的 战 
和 争 》 。 定 位 的 初 袁 是 为 了 在 激烈 的 竞争 环境 下 ， 在 纷繁 复杂 的 
言 息 海洋 中 ， 以 极 简 的 方式 在 客户 心智 中 形成 差异 化 且 长 期 的 
认 知 。 


定位 的 极 简 【定义 】 是 : 在 客户 心 符 中 ， 占 领 一 个 差异 化 
的 位 置 。 定 位 让 我 们 在 高 度 竞 争 的 环境 下 《拥挤 而 充满 噪音 ) 
更 容易 被 看 到 和 被 听 到 ， 更 容易 让 客户 做 出 有 利于 我 们 的 选 


择 。 


定位 的 方式 主要 有 以 下 三 种 ; 领导 者 定位 、 挑 战 者 定位 、 
重新 定位 竞 争 对 手 的 定位 。 那 我 们 为 什么 需要 “定位 ” 呢 ? 和 营 
销 人 其 实 一 直 在 用 一 个 相似 功能 的 词 “ 差 异化 ” 
CDifferentiation) ， 定 位 的 本 质 是 在 落地 差异 化 。 定 位 理论 
让 差异 化 这 件 事 情 变 得 更 加 具体 、 更 加 体系 化 ， 也 更 加 高 级 
下 了 
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做 市 场 营 销 的 人 ， 有 谁 不 知道 要 通过 差异 化 来 打败 对 手 
呢 ? ! 在 高 度 竞 争 的 时 代 ， 产 品 太 多 、 信 息 过 载 〈 广 告 投放 量 
巨大 ) ; 而 面 对 客 户 大 脑 的 信息 过 载 ， 几 乎 所 有 企业 不 得 不 做 
的 事情 束 是 加 码 投入 更 多 的 广告 ， 其 实 也 是 给 客户 的 大 脑 硬 赛 
了 更 多 的 信息 ， 如 此 陷入 恶性 循环 。 但 ， 定 位 理论 为 我 们 提供 
的 出 路 是 : 面 对 传 播 过 度 的 社会 ， 用 极度 简化 的 信息 让 客户 感 
知 到 我 们 的 差异 化 ! 比如 ， 沃 尔 沃 是 “安全 ”， 宝 马 是 
“高 ) 区 驶 性 能 ”， 联 邦 快递 是 “隔夜 送 达 ”， 佳 活 士 是 
“ 防 星 ”， 汉 堡 王 是 “和 燃 制 非 油 炸 ”和 王老吉 是 “ 降 火 ”。 


【 小 澄清 了 
定位 理论 的 创始 人 特别 强调 : “我 们 不 要 说 产品 定位 
( _ Product “Positioning) ， 而 只 能 说 定 位 


(Pos itioning) ， 因 为 虽然 定位 是 从 产品 出 发 ， 但 定位 不 
仅 关 乎 产品 本 身 ， 它 也 会 涉及 名 称 、 人 价格、 包装、 销售 环境 
等 所 有 帮助 我 们 在 客户 心智 中 建立 定位 的 各 方面 。”[ 沁 比如 
“ 沃 尔 活 ， 最 安全 的 汽车 ”， 这 个 定位 虽然 是 从 汽车 的 产品 
安全 性 能 本 身 出 发 ， 但 定位 不 仅仅 关 平 产品 性 能 ， 它 也 会 涉 
及 价格 、 销 售 人 员 话 术 、4S 店 销售 环境 等 帮助 我 们 在 客户 心 
智 中 占 领 “ 安 全 ”那个 “位 置 ” 的 各 个 方面 〈 第 六 草 会 有 详 
解 ) 。“ 产 品 定位 ”好 像 只 比 “ 定 位 ”多 了 两 个 字 ， 但 其 实 
是 对 经 典 体 系 的 曲解 和 破坏 ， 这 会 给 我 们 的 理解 和 应 用 带 来 
扰 。 


| 此 段 文字 引 目 4 定位 : 争夺 用 户 心 智 的 战争 》 的 前 言 部 分 。 
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4.2 三 种 经 典 的 定位 方式 和 一 个 定位 
脑 图 


定位 具体 和 挎 么 做 呢 ? 有 三 种 经 典 的 定位 方式 : 领导 者 定 
位 、 挑 战 者 定位 、 重 新 定位 竞争 对 手 的 定位 。 定 位 的 理论 和 实 
战 从 20 世 纪 70 年 代 发 展 至 今 ， 市 场 上 发 生 的 定位 案例 基本 都 被 
这 三 种 罗 凋 了 。 


领导 者 定位 


首先 ， 领 导 者 定位 ， 用 大 日 话说 就 是 强调 “人 无 我 有 ”。 
一 个 产品 或 服务 品类 的 “先进 入 者 ”， 或 者 ， 硕 望 客户 相信 和 目 
己 是 这 个 品类 的 先进 入 者 的 品牌 ， 通 利 都 会 用 领导 者 定位 。 比 
如 ， 奔 驰 会 强调 自己 是 汽车 的 发 明 者 来 显示 自己 的 产品 实力 和 
江 测 领 导 地 位 ; 柯达 强调 目 己 是 胶卷 的 发 明 者 ;可口 可 乐 不 仅 
强调 目 己 是 可 乐 的 发 明 者 ， 而 且 强 调和 目 己 “正宗 ”。 


另外 ，“ 网 校 就 选 学 而 思 ” “在 线 青 少 儿 英 语 就 选 
VIPKID”“ 好 空调 格力 造 ”“ 怕 上 火 喝 王老吉 ”这些 都 是 明显 
的 有 领导 者 定位 意图 的 表达 。 
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领导 者 定位 是 几乎 所 有 市 场 竞 争 参 与 者 最 爱 的 定位 方法 和 
结果 。 只 要 有 一 丝 机 会 ， 市 场 竞 争 者 都 愿意 把 目 己 定位 成 领导 
者 。 因 为 领导 者 的 定位 本 号 会 构成 护城河 ， 而 通 贡 居于 领导 者 
定位 的 品牌 的 市 场 份额 也 真 的 最 大 ， 并 且 甩 开 第 二 名 很 还 ， 甚 
至 在 一 级 和 二 级 资本 市 场 也 会 被 特别 退 捧 。 对 于 创业 公司 而 
言 ， 从 B 轮 和 C 轮 融资 开始 ， 风 险 投 资 机 构 都 更 加 愿意 不 断 在 领 
导 者 地 位 的 那 一 个 《或 顶 多 两 个 ) 品牌 下 注 ， 就 连 股神 巴菲特 
也 更 倾 问 于 买 入 该 品类 领导 者 定位 〈 和 地 位 ) 的 股票 ,巴菲特 
之 所 以 几 十 年 都 持 有 可 口 可 乐 的 股票 ， 是 因为 可 口 可 乐 就 是 可 
乐 的 代名词 。 甚 至 他 一 反 “ 不 碰 高 科技 股 ” 的 原则 而 购买 笠 末 
公司 的 股票 ， 因 为 巴菲特 说 iPhone 已 经 是 智能 手机 的 代名词 。 


挑战 者 定位 


挑战 者 定位 《或 称 跟 随 者 定位 ) ， 用 大 蝗 话说 就 是 强调 
“人 有 我 优 ”《 或 “人 有 我 不 同 ”) 。 在 领导 者 的 身上 找到 注 
弱 环节 或 者 在 领导 者 尚未 满足 客户 的 需求 点 上 找到 “ 空 日 ”， 
让 目 己 填补 进 这 个 空 日 。 这 样 的 “ 衬 日 氮 ” 可 以 是 产品 矿 才 、 
价格 和 服务 品质 等 所 有 可 能 的 机 会 点 。 


“ 安 飞 十 〈Avis ) 在 租车 行业 只 是 老 二 ， 那 为 什么 还 选 我 
们 ? 因为 我 们 工作 更 努力 ! 我 们 柜台 前 的 队伍 更 短 。” 安 飞 士 
发 现 的 这 个 “ 空 日 点 ”是 服务 的 缺 恬 ， 所 以 安 飞 十 《不 但 ) 强 
调 目 己 的 挑战 者 地 位 ， 并 且 告知 客户 目 己 的 优势 是 服务 体验 更 
好 。 
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【 生 例 】 


我 自己 亲历 了 两 次 应 用 “挑战 者 定位 ”的 规模 化 实战 对 
决 ， 让 我 更 加 深刻 地 体验 了 挑战 者 定位 方法 的 威力 。 作 为 
在 线 英 语 赛 道 的 领导 者 V| PABC 〈 后 来 的 TutorABC) 的 市 场 营 
销 第 一 负 贡 人， 我 们 以 “领导 者 ”的 身份 接受 了 来 自 51Talk 
的 挑战 ; 作为 溢 米 辅导 的 市 场 营销 第 一 负责 人 ， 我 们 以 “ 挑 
战 者 ”的 身份 向 掌 门 1 对 1 发 起 了 挑战 。 


面 对 VI PABC 这 个 在 线 英 语 赛 道 的 先进 入 者 和 领导 者 ， 
2014 年 ，51TalIK 发 起 的 首 轮 攻 击 就 是 “在 上 海 一 杯 咖啡 的 价 
格 可 以 做 什么 ”， 其 影射 的 含义 是 在 上 海 一 杯 吻 啡 的 价格 可 
以 在 51TalIK 上 一 节 在 线 真 人 外 教 课 ， 而 此 时 VI PABC 的 课时 单 
价 数 倍 于 此 。51TaIK 用 更 低 的 课时 单价 来 挑战 先进 入 者 。 后 
来 ， 通 过 各 种 努力 ，51TalIK 的 “更 低 价 ”和 支撑 其 低 价 策略 
的 “菲律宾 外 教 ” 师 资 的 印象 牢 牢 进入 到 了 客 尸 心智 中 。 而 
VI PABC 在 应 对 挑战 的 时 候 ， 不 仅 不 打 价 格 战 ， 反 而 更 加 强调 
“高 品质 ”和 其 背后 的 “欧美 系 外 教 ”， 因 为 市 场 洞 祭 告诉 
我 们 更 多 的 客户 会 认为 更 贵 的 是 时 间 (不 是 课时 费 ) ， 并 且 
欧美 系 外 教 能 给 自己 更 纯正 的 学 习 体 验 和 效果 。 


掌 门 1 对 1 和 溢 米 辅 性 是 在 线 学 科 辅 导 领 域 的 头 部 竞争 
者 。 掌 门 1 对 1 起 步 更 早 ， 销 售 额 规 模 数 倍 于 溢 米 辅导 ， 并 且 
当 掌 门 1 对 1 已 经 宣 称 有 数 万 名 老师 的 时 候 ， 溢 米 辅 性 只 有 数 
千 名 老师 。 但 “挑战 者 ” 溢 米 辅导 发 现 “ 领 导 者 ” 掌 门 1 对 1 
的 虚弱 点 和 自己 的 优势 点 是 : 自己 活用 了 传统 线 下 家 教 行业 
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的 师资 来 源 方 案 ， 而 掌 门 1 对 1 的 数 万 名 师资 是 以 兼职 大 学 生 
为 主要 的 师资 来 源 。 


溢 米 辅导 虽然 只 有 数 千 名 教师 ， 但 100% 是 全 职 老师 ， 即 
每 个 老师 都 是 公司 与 其 签订 正式 劳动 合同 、 公 司 为 其 缴纳 社 
保 公 积 金 ; 每 个 老师 都 是 经 过 严格 招募 、 培 训 和 激励 的 全 职 
员工 。 两 种 师资 的 差别 自然 是 全 职 老 师 更 稳定 、 更 会 教 。 所 
以 排除 销售 规模 大 小 的 差异 ， 总 体 而 言 ， 在 教学 品质 和 学 员 
上 课 效 果 上 ， 溢 米 辅导 会 “天 然 ” 更 有 优势 ， 当 然 全 职 老 师 
的 薪资 福利 成 本 也 更 高 。 所 以 ， 从 2017 年 开始 ， 溢 米 辅 导 提 
出 并 持续 强调 “全 职 老师 更 稳定 更 会 教 ”， 并 且 课 时 单价 的 
设置 一直 都 是 掌 门 1 对 1 的 1. 3 倍 到 1. 5 倍 之 间 。 虽 然 在 2018 年 
和 2019 年 掌 门 1 对 1 也 调整 策略 开始 大 规模 招募 全 职 老 师 ， 并 
让 全 职 老 师 的 占 比 不 断 提 升 ， 但 “全 职 老 师 ” 这 个 在 客户 心 
智 中 的 “位 置 ” 已 经 被 溢 米 辅导 牢 牢 点 领 了 。 


简单 来 说 ， 在 客户 心智 中 ， 如 果 不 能 跟 掌 门 1 对 1 争 
“规模 最 大 ”的 领导 者 位 置 ， 那 就 争 “ 品 质 最 噩 ” 的 那个 位 
置 。 溢 米 辅 导 选 对 并 且 做 到 了 ! 2020 年 ， 当 在 线 学 科 辅 导 
一 对 一 赛 道 的 大 战 基本 结束 的 时 候 ， 我 们 回 看 退出 竟 争 的 学 
霸 1 对 1、 理 优 教育 和 昂 立 嗨 课堂 等 ， 它 们 在 客户 的 心智 中 确 
实 没 有 一 个 明确 而 差异 化 的 位 置 ， 自 然 也 就 没有 让 它们 留 下 
来 的 理由 。 


重新 定位 竞争 对 手 的 定位 
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重新 定位 竞争 对 手 的 定位 ， 用 大 日 话说 册 是 已 经 有 领导 者 
了 了， 并且 很 难 找到 “空位 ”做 挑战 者 定位 来 实现 人 有 我 优 ， 那 
就 “创建 自己 的 空位 ”。 汉 集 王 是 “ 烤 制 非 油 炸 的 汉堡 ”、 七 
避 是 “ 非 可 乐 饮 料 ” 都 是 非常 典型 的 重新 定位 竞争 对 手 的 定 


位 。 


“ 简 一 ， 大 理 石 移 砖 开创 者 ”， 为 了 避 开 并 甩 开 与 传统 痪 
砖 和 大 理 石 品牌 的 高 度 竞 和 争 ， 简 一 开创 了 属于 目 己 的 品类 ， 问 
客户 强调 “ 简 一 ”具有 大 理 石 的 半 饰 效 末 和 低 吸 水 率 公 夸 的 优 
异 使 用 性 能 。 


使 用 “重新 定位 癌 争 对 手 的 定位 ” 通 币 是 已 经 符 试 过 “ 领 
导 者 定位 ”和 “挑战 者 定位 ”无 门 之 后 的 无 条 和 兄 尽 蹊 径 。 这 
样 的 情况 一 般 及 生 在 竞争 超级 激烈 的 行业 和 品类 ， 比 如 上 述 典 
型 案例 中 的 汉堡 王 、 七 喜 和 简 一 都 是 在 强大 竞争 对 手 云 集 的 食 
品行 业 、 饮 料 行业 和 图 修 建材 行业 中 的 后 进入 者 。 


【 干 信 】 


在 三 种 定位 方式 的 运用 中 ， 我 们 经 常 遇 到 的 疑问 是 我 们 
采用 的 定位 方式 到 底 属 于 哪 一 种 啊 ? 其 实 不 必 纠 结 到 揪 是 哪 
一 种 ! 大 量 的 实战 案例 告诉 我 们 ， 我 们 的 定位 方式 似乎 既 必 
于 领导 者 定位 ， 可 能 也 属于 重新 定位 竞争 对 手 的 定位 。 比 如 
汉堡 王 最 开始 说 自己 是 “ 烤 制 非 油 炸 的 汉堡 ”， 那 如 果 客 户 
和 行业 慢 慢 地 认为 烤 制 非 油 炸 汉 堡 变 成 了 一 个 新 的 品类 ， 同 
时 大 量 竞 争 对 手 涌 入 ， 而 这 个 品类 的 领导 者 是 汉堡 王 ， 这 样 
不 就 变 成 了 一 个 领导 者 定位 了 吗 ? 再 比如 ，“ 简 一 ， 大 理 石 
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冤 砖 开创 者 ”， 简 一 开始 用 了 重新 定位 竞争 对 手 定 位 的 方 
法 ， 但 若干 年 后 大 理 石 瓷砖 品类 挤 进 来 了 很 多 品牌 ， 那 么 简 
一 的 这 一 甸 定 位 表达 会 被 理解 成 领导 者 定位 吗 ? 


所 以 ， 我 们 不 必 纠 结 到 底 在 用 哪 种 定位 方式 ， 无 论 用 哪 种 
定位 方式 ， 我 们 所 强调 的 本 质 都 是 “一 语 中 的 ” 讲 清楚 差异 
化 : 用 一 个 词 或 一 句 话 来 表达 清楚 “我 们 是 谁 ”“ 我 们 做 什 
么 ”和 “我 们 有 何不 同 ”。 上 比如， 沃尔沃 汽车 ， 最 安全 的 汽 
车 。 基 本 把 这 三 个 要 素 都 讲 清楚 了， 这 也 是 为 何 沃 尔 沃 的 形象 
如 此 深入 人 心 的 重要 原因 。 


定位 脑 图 


定位 的 “一 语 中 的 ”需要 极 简 。 虽 然 字 面 上 可 能 没有 明说 
《因为 字数 不 够 ) ， 但 任何 好 的 定位 都 应 该 能 被 理解 和 被 拆 解 
成 “我 们 是 谁 ”“ 我 们 做 什么 ”“ 我 们 有 何不 同 ” 这 三 个 要 
素 。 


我 们 在 实 成 中 创造 了 一 个 很 实用 的 “定位 脑 图 ”， 用 来 巧 
妙 地 表达 并 拆 解 定位 需要 闻 兰 的 “我 们 是 谁 ”“ 我 们 做 什么 ” 
和 “我 们 有 何不 同 ” 这 三 个 要 素 。 并 且 在 图 中 我 们 能 看 到 目 己 
的 竞争 对 手 都 是 哪些 ， 也 即 参照 物品 牌 是 哪些 。 这 个 工具 在 市 
场 营销 战略 和 市 场 营销 计划 的 文件 中 经 稼 会 被 用 到 ， 当 我 们 将 
这 个 定位 脑 图 展示 给 CX0 和 内 部 市 场 营 销 团 队 的 时 候 ， 大 家 能 非 
各 形象 地 感受 到 : 在 客户 心智 中 ， 相 对 于 众多 竞争 参照 物 〈 品 
牌 ) ， 我 们 要 占 领 的 那个 差异 化 的 位 置 是 什么 。 定 位 的 “一 语 
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中 的 ” 征 对 外 的 ， 比 如 将 其 放 在 广告 中 。 而 定位 脑 图 征用 于 对 
内 的 沟通 工具 。 


定位 脑 图 的 制作 包含 两 步 : 首先 ， 把 竞争 参照 物 〈 品 牌 ) 
和 目 己 的 品牌 放 进 脑 图 中 ;， 然 后 ， 分 别 极 简 回 答 “我 们 是 谁 ” 


“我 们 做 什么 ”“ 我 们 有 何不 同 ” 这 三 个 要 素 。 
我 们 有 何不 | 
最 安全 


我 们 是 鹰 


沃尔沃 ， 源 于 瑞典 


图 4-1 沃尔沃 的 定位 脑 图 


【 和 娄 例 了 】 


次 多 党 
66 己 


最 安全 的 汽车 ”定位 
“我 们 是 谁 : 沃 尔 疾 ， 源 自 瑞 


在 沃尔沃 的 定位 脑 图 中 〈 见 图 4-1) ， 沃 汞 沃 被 
争 参 照 物 〈 品 牌 ) 所 围绕 ; 沃尔沃 的 
被 具体 理解 和 拆 解 成 了 : 
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典 ”; “我 们 做 什么 : 汽车 ”; “我 们 有 何不 同 : 最 安 
全 。” 

另外 ， 如 果 为 汉堡 王 也 做 一 个 定位 脑 图 ， 汉 保 王 的 “ 烤 制 
非 油 炸 的 汉堡 ”在 定位 脑 图 中 可 以 被 拆 解 成 : “我 们 是 谁 : 汉 
堡 王 ， 源 自 美国 ”;，“ 我 们 做 什么 : 汉堡 包 ”;， “我 们 有 何不 
同 : 烤 制 非 油 炸 ”。 同 时 我 们 可 以 在 汉堡 王 的 品牌 标识 周围 放 
上 麦 当 劳 和 肯德基 等 其 他 竞争 品牌 。 同 理 ， 宝 马 的 “《〈 高 ) 轰 
驶 性 能 ”， 联 邦 快 递 的 “隔夜 送 达 ”， 佳 洁 士 的 “ 防 星 ”和 王 
老 吉 的 “ 降 火 ”都 可 以 被 放 进 定位 脑 图 中 进行 表达 和 拆 解 。 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


4. 3 定位 的 希望 变 成 结果 : 让 品牌 占 
领 那个 “位 置 ” 


无 论 是 广告 公司 、 咨 询 公 司 ， 还 是 企业 内 部 的 CEO、CMO 和 
市 场 营销 专业 人 士 ， 几 乎 没有 人 “或 机 构 ) 不 认同 “定位 ”的 
好 处 ， 并 且 几 乎 所 有 人 都 特别 兴 香 、 特 别 热 袁 于 用 三 种 定位 方 
式 中 的 一 种 来 找到 那 名 “一 语 中 的 ”， 甚 至 好 像 能 找到 那 句 
“一 语 中 的 ”的 定位 是 市 场 高 手 的 标志 〈 这 也 是 好 像 很 多 点 子 
大 王 聚 集 于 此 领域 的 原因 ) 。 


但 如 果 多 问 一 下 ， 请 问 这 名 “一 语 中 的 ”如 何 沙 地 呢 ? 具 
体 怎么 体系 化 地 影响 我 们 的 日 常 市 场 营销 工作 ? 定位 与 品牌 到 
底 是 什么 关系 呢 ? 一 大 半 的 营销 人 是 答 不 上 来 的 。 不 信 ， 你 也 
可 以 自问 自 答 一 下 。 


“定位 ”其 实 包含 “希望 ”和 “结果 ”两 层 含义 。“ 希 
望 ” 指 我 们 希望 在 客户 心智 中 占 领 那个 差异 化 的 位 置 ， 而 “ 结 
果 ” 指 我 们 真 的 在 客户 心智 中 占 领 了 那个 差异 化 的 位 置 。 客 观 
而 言 ， 定 位 的 三 种 方式 和 我 们 热衷 的 “一 语 中 的 ”都 只 是 表达 
了 “希望 ”而 已 。 那 如 何 实现 “结果 ” 呢 ? 


首先 ， 到 底 让 什么 去 占 领 客 户 心智 中 的 那个 位 置 ? 答案 是 
品牌 ! 这 个 关键 问题 让 我 目 己 好 多 年 都 “如 鲁 在 喉 ”。 下 到 经 
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过 好 多 年 的 实战 ， 我 才 真 正 领悟 4 定位 : 争夺 用 户 心 智 的 战 
争 》 在 序言 中 就 特别 语重心长 地 强调 “因为 竞争 是 在 心智 中 展 
开 的 ， 我 们 不 可 能 将 一 个 组 织 、 一 个 企业 实体 塞 入 客户 的 心 
智 ， 我 们 只 能 将 代表 企业 产品 或 服务 的 符号 一 一 品牌 植 入 客户 
的 心智 ， 所 以 定位 的 主体 不 是 企业 而 是 品牌 ”这 句 话 的 意义 。 
无 独 有 偶 ， 菲 利 普 。 科 特勤 在 他 的 经 典 著作 《 营销 管理 》 中 直 
接 表 达 : 通过 雕琢 “品牌 定位 ” (Brand Pos itioning ) 建立 一 
个 强大 的 品牌 。 晤 所 以 ，“ 定 位 ”是 “品牌 的 定位 >”， 我 们 要 
把 “品牌 ” 植 入 到 客户 心智 中 的 那个 独特 “位 置 ”， 也 即 让 品 
牌 占 领 那个 差异 化 的 位 置 。 当 品牌 占 领 了 那个 位 置 后 ， 品 牌 会 
更 强大 ， 因 为 差异 化 ! 


其 次 ， 那 如 何 实现 让 品牌 占 领 客户 心智 中 那个 位 置 呢 ? 
“品牌 ”是 一 个 包含 功能 价值 和 情感 价值 的 承诺 。 我 们 需要 根 
据 那个 “位 置 ”的 构想 来 设 定 品 牌 承诺 所 对 应 的 功能 价值 和 情 
感 价值 。 这 些 功能 价值 和 情感 价值 让 客户 感觉 到 、 体 验 到 这 个 
品牌 所 代表 的 “ 谁 ， 做 什么 ， 有 何不 同 ”， 并 且 让 客户 相信 这 
个 品牌 真 的 就 在 那个 差异 化 的 “位 置 ”上 。 此 时 ， 定 位 也 就 从 
“希望 ” 变 成 “结果 ”了 。 


下 一 章 将 详细 梳理 “品牌 ”: 一 个 包含 功能 价值 和 情感 价 
值 的 承 详 。 


1. 摘自 菲利普 。 科 特 勒 的 4 营销 管理 》 (Nerket7Tpg 人 pagement) 丙 文 原 
版 第 15 版 的 PART 4《【〈 第 四 部 分 ) 。 
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国 本 章 要 点 


定位 的 极 简 【定义 】 是 : 在 客户 心 符 中 占 领 一 个 差异 化 的 
位 置 。 它 的 含义 包括 “我 们 是 谁 ”“ 我 们 做 什么 ”和 “我 们 有 
何不 同 ”。 和 定位 的 方式 主要 有 以 下 三 种 : 领导 者 定位 、 挑 战 者 
定位 、 重 新 定位 竞争 对 手 的 定位 。 


那 我 们 为 什么 需要 “定位 ”了 呢 ? 营销 人 其 实 一 直 在 用 一 个 
相似 功能 的 词 “ 差 异化 ” (Differentiation) ， 定 位 理论 让 差 
异化 这 件 事情 变 得 更 加 基体 、 更 加 体系 化 ， 也 更 加 高 级 了 ! 在 
高 度 竞 争 的 时 代 ， 产 品 太 多 、 信 息 过 载 〈 广 告 投 放量 巨大 ) ; 
而 面 对 客 户 大 脑 的 信息 过 载 ， 几 乎 所 有 企业 不 得 不 做 的 事情 吏 
是 加 码 投入 更 多 的 广告 ， 其 实 也 是 给 客户 的 大 脑 硬 赛 了 更 多 的 
言 上 ， 如 此 陷入 恶性 循环 …… 定位 理论 为 我 们 提供 的 出 路 是 : 
面 对 传播 过 度 的 社会 ， 用 极度 简化 的 信息 让 客户 感知 到 我 们 的 
甜 漠 化 ! 比如 ,还 尔 汪 是 “安全 ”， 宝 马 是 ″ (高 ) 光 驶 性 
能 ”， 联 邦 快 递 是 “隔夜 送 达 ”， 佳 洁 十 是 “ 防 星 ”， 汉 代 王 
是 “ 烤 制 非 油 炸 ” 和 王老吉 是 “ 降 火 ”。 


“定位 ”其 实 包含 “和 希望 ”和 “结果 ”两 层 舍 义 。“ 和 硕 
望 ” 指 我 们 希望 在 客户 心 符 中 占 领 那个 差异 化 的 位 置 ， 而 “ 结 
末 ” 指 我 们 真 在 客户 心智 中 占 领 了 那个 兰 异 化 的 位 置 。 客 观 而 
言 ， 定 位 的 三 种 方式 和 我 们 热 庄 的 “一 语 中 的 ”都 只 是 表达 了 
“和 希望 ”而 已 。 那 如 何 实现 “ 结 果 ” 呢 ? 笔 品 牌 ! 我 们 根据 那 
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个 “位 置 ”的 构想 来 设 定 品 牌 承诺 所 对 应 的 功能 价值 和 情感 从 
值 。 随 后 ， 这 些 功能 价值 和 情感 价值 让 客户 感觉 到 、 体 验 到 这 
个 品牌 所 代表 的 “ 谁 ， 做 什么 ， 有 何不 同 ”， 并 且 让 客户 相信 
这 个 品牌 真 的 就 在 那个 差异 化 的 “位 置 ”上 。 此 时 ， 定 位 也 就 
从 “希望 ” 变 成 “结果 ”了 。 
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国 本 章 思 考 


1， 定 位 的 方式 有 哪 三 种 ? 


2， 你 所 在 的 企业 正在 用 的 定位 方式 是 什么 ? 充 争 对 手 用 的 
又 是 哪 种 定位 方式 ? 


3， 为 什么 定位 理论 的 创始 人 特别 强调 我 们 不 要 说 产品 定位 
(Product Positioning) ， 而 只 能 说 定位 (Positioning) ? 


4， 思 考 “ 烤 制 非 油 炸 ”这 个 定位 能 为 汉堡 王 节约 市 场 花 费 
吗 ? 为 什么 ? 


5， 定 位 和 品牌 到 砌 是 什么 关系 ? 
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第 五 章 
品牌 : 


E | 66 承 语 22 


“品牌 是 一 个 包含 功能 价值 和 情感 价值 的 承 诡 ”。 为 何 市 

场 高 手 的 兰 卉 化 手段 都 聚焦 在 情感 价值 ? 可 口 可 乐 特 事 可 乐 

这 100 年 到 撒 在 癌 争 什么 ? 香 系 儿 卖 给 你 的 不 是 包 包 ， 而 是 你 背 

包 时 的 感觉 ? 让 玫 期 全 斯 的 雨伞 卖 10 万 元 一 把 的 驱动 力 是 什 

么 ? 为 何 最 大 的 品牌 危机 通 稼 都 是 因为 打破 了 目 己 的 承 诡 ? 
“ 承 庆 ” 让 品牌 占 领 客户 心智 中 的 那个 “位 置 ”! 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 
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模块 1 市 场 洞察 


模块 2 客户 细 分 一 ” 模块 3 目标 客户 选择 


模块 5 市 场 营销 组 合 4P 


5.4.2 数字 营销 
5.1 产品 图 5.2 价格 图 5.3 渠道 
5.4.4 销售 促销 


模块 6 量化 指标 与 结果 追踪 


| 
模块 7 团队 架构 与 考核 指标 


| 
模块 8 黑客 增长 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 企业 名 称 】 


菜 斯 利 。 德 。 切 尔 纳 托 尼 、 沃 尔 活 、 劳 斯 菜 斯 、 大 众 、 


M NI 、51Talk、VI PABC、 和 香奈 儿 、 国 特异、 可口可乐 、 百 事 
可 乐 、 蔷 果 、 上 肯德基 、 汉 庭 、 康 师傅 、 统 一 、 葵 林 记 、 大 汉 
串 、 猪 聘 等 。 
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“定位 与 品牌 ”是 市 场 营销 管理 八大 经 典 模块 中 的 第 四 个 
模块 ， 也 是 所 有 模块 的 “ 灵 事 ”: 市 场 洞察 〈 第 一 ) 、 客 户 细 
分 “第 二 ) 和 目标 客户 选择 《第 三 ) 模块 都 是 为 了 “分 析 并 决 
定 只 为 谁 提供 什么 样 的 兰 异 化 定位 和 “与 定位 对 应 的 ) 品 
牌 ”; 而 其 后 的 市 场 营销 组 合 〈 第 五 ) 、 量 化 指标 与 结果 追踪 
《第 六 ) 、 团 队 架 构 与 考核 指标 《第 七 ) 和 黑客 增长 《第 八 ) 
模块 则 古 付 诺 行 动 “ 做 出 这 样 的 品牌 ”。 


上 一 章 我 们 梳理 了 “定位 ”， 这 一 章 我 们 来 梳理 与 定位 高 
度 关 联 的 “品牌 ”。 为 了 说 明白 “品牌 是 什么 、 品 牌 怎 么 
做 ”， 本 章 市 会 梳理 : 大 家 对 品牌 的 “混沌 ”、 品 牌 的 极 简 定 
义 、 市 场 彰 销 战 略 中 必用 的 “品牌 价值 网 ”工具 、 定 位 如 何 影 
啊 品 牌 、 品 牌 和 商标 的 差别 等 。 


进入 后 文 之 前 ， 你 可 以 带 上 几 个 有 趣 的 问题 : 为 何 市 场 高 
手 的 兰 民 化 手段 都 育 焦 在 情感 价值 上 ? 可口 可 乐 和 百事 可 乐 这 
100 年 到 诬 在 竞争 什么 ? 香 共 儿 卖 给 你 的 不 是 包 包 ， 而 是 你 背包 
时 的 感觉? 让 区 斯 莱 斯 的 雨伞 卖 10 万 元 一 把 的 驱动 力 是 什么 ? 
为 何 最 大 的 品牌 危机 通 单 都 是 因为 打破 了 目 己 的 承 话 ? 
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5.1 品牌 : 90% 的 人 “ 心 知 肚 明 ”， 
却说 不 清 


品牌 满 大 街 郡 钙 ， 和 营销 人 天 天 都 在 塑造 品牌 ， 有 谁 会 认为 
目 己 不 民品 牌 吗 ? 我 面试 过 数 以 千 计 的 市 场 营销 方面 的 人 才 ， 
其 中 很 多 是 市 场 总 监 或 品牌 总 监 岗 位 的 资深 人 十 。 当 被 问 及 
“什么 是 品牌 ”， 他 们 中 90% 以 上 的 人 都 回答 得 不 清楚 。 品牌 是 
一 个 典型 的 营销 人 “ 心 知 肚 明 ”， 却 难以 精准 表达 的 模块 ! 不 
言 ， 你 也 可 以 试验 目 问 目 答 一 下 。 


有 很 多 有 趣 的 现象 ， 单 从 企业 内 的 几 位 名 称 这 一 个 角度 就 
可 以 看 出 大 家 对 品牌 的 “ 录 拜 ”与 “混沌 ”: 很 多 广告 公司 的 
客户 总 监 会 把 册 位 命名 为 品牌 上 总监， 甚至 一 些 企业 市 场 营销 部 
内 的 公关 总 监 ， 也 喜欢 命名 目 己 为 “品牌 公关 总 监 ”， 可 能 是 
觉得 包含 品牌 两 字 的 岗位 名 称 更 高 级 ;另外 ， 不 同 企业 市 场 营 
销 部 的 品牌 总 监 所 获 兰 的 工作 范畴 也 千差万别 ， 可 能 是 因为 品 
牌 可 涉及 的 工作 太 多 了 ， 比 如 有 的 品牌 总 监 只 负 贡 创意 设计 ， 
而 有 的 会 同时 负 贡 品牌 案 略 、 产 品 组 合 、 价 格 组 合 与 整合 癌 销 
传播 中 的 部 分 或 全 部 ， 也 有 些 公司 的 市 场 营销 第 一 负责 人 的 疯 
位 名 称 干 脆 束 是 品牌 总 监 ， 而 不 是 市 场 总 监 ， 你 上 猫 聘 搜索 品 
牌 总 监 或 品牌 经 理 ， 如 果 不 具 体 看 职位 描述 ， 其 实 是 不 知道 这 
个 职位 在 这 个 企业 内 究竟 是 干什么 的 …… 
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在 英国 伦敦 政治 经 济 学 院 读 管 理学 硕士 和 在 英国 伯明翰 大 
学 该 市 场 营 销 学 从 士 的 时 候 ，“ 品 牌 ” 是 我 最 感 兴 趣 的 领域 。 
在 伯明翰 大 学 教 我 们 品牌 课程 的 老师 莱 斯 利 。 德 。 切 尔 纳 托尼 
(Leslie de Chernatony ) 教授 居然 是 Intefrnal Brand 理 论 起 
的 友 起 人 之 一 ， 似 乎 让 我 在 寺庙 里 面 遇 到 了 扫地 僧 ! 之 后 ， 我 
做 过 美国 固 特异 轮胎 的 中 国 区 品牌 负责 人 ;再 往 后 ， 我 也 曾 任 
只 严 国 大 使 馆 文 化 教育 处 的 大 中 华 区 市 场 营 销 负 责 人 ， 在 出 国 
留学 市 场 ，“ 英 国 ” 这 两 个 字 相 对 于 “美国 ”“ 日 本 ”和 “ 澳 
大 利 亚 ” 其 实 也 是 一 个 品牌 名 称 ， 也 了 束 是 国家 品牌 ， 再 后 来 ， 
作为 VIPABC 的 中 国 区 市 场 营 销 负 商人 ， 我 珊 领 团队 与 51Talk 展 
开 高 端 与 中 低 庙 的 品牌 之 战 …… 因为 这 些 经 历 ， 我 对 “品牌 ” 
有 特殊 的 理解 和 情感 ， 特 别 想 用 最 简单 的 大 日 话 帮 助 大 家 理解 
“品牌 是 什么 、 品 牌 怎 么 做 ”， 以 及 背后 必须 要 有 的 经 典 体 系 
和 落地 打 法 ! 


| Internal Brand 理 论 的 核心 思想 是 : 品牌 是 由 内 而 发 、 由 内 而 外 。 我 们 
《企业 内 的 所 有 人 ) 发 自 内 心地 理解 并 相信 和 品牌 的 含义 〈 承 诡 ) ， 然 后 通过 
改变 组 织 架构 、 改 变 个 人 行为 和 改变 产品 等 所 有 方面 来 让 客户 感知 到 品牌 的 
含义 〈 承 诺 ) 。 比 如 ， 麦 当 芳 需要 招募 对 的 员工 ， 给 他 们 对 的 增 训 考核 与 激 
励 ， 让 员工 通过 对 的 服务 流程 、 对 的 微笑 、 对 的 产品 、 对 的 店面 环境 等 癌 客 
户 传达 自己 所 理解 和 深信 的 品牌 含义 〈 承 诺 ) 。 此 理论 在 以 “人 ”为 最 重要 
生产 要 素 的 行业 特别 受 青 睐 ， 比 如 酒店 服务 、 和 餐饮 服务 和 教育 服务 等 。 
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5.2 品牌 的 极 简 定义 : 一 个 “有 承 诡 ” 


品牌 的 极 简 【定义 】 是 : 品牌 是 一 个 承 诡 ， 它 包含 对 客户 
在 功能 价值 和 情感 价值 两 方面 的 承 诡 〈Brand is a promise， 


which is the combination of functional and emotional 


value) 。 


“功能 价值 ”是 客户 在 产品 《或 服务 ) 上 获得 的 “功能 ” 
方面 的 价值 ， 比 如 : 汽车 作为 交通 工具 的 安全 性 能 和 节 油 性 
能 ， 手 机 作为 通信 工具 的 通话 质量 和 交互 界面 的 体验 感受 。 而 
“情感 价值 ”是 客户 在 产品 《或 服务 ) 上 获得 的 “情感 ”方面 
的 价值 ， 比 如 : 安全 感 、 章 贯 感 或 吴 份 认同 感 等 。《〈 因 为 从 英 
文 到 中 文 的 翻译 偏差 ， 在 日 常 工作 中 ，“ 功 能 利益 ”和 “情感 
利益 ”这 样 的 说 法 似乎 也 经 名 被 用 到 ;但 如 果 回 调 品 牌 定义 的 
原文 ， 我 建议 用 “功能 价值 ”和 “情感 价值 ”， 因 为 其 含义 更 
加 精准 和 高 级 。) 


通 种 情况 下 ， 普 通 消 费 品 的 萎 能 价值 后 比较 高 ， 也 吏 是 主 
要 卖 的 是 “产品 本 喘 ”;， 而 遍 跨 奢 修 品 的 情感 价值 占 比 极 高 ， 
也 就 是 其 实 卖 的 是 “感觉 ”! 香奈 儿 卖 给 你 的 其 实 不 是 包 包 ， 
而 是 你 背 上 包 包 的 感觉。 情感 价值 后 比 越 遍 ， 一 个 品牌 的 洪 价 
能 力 和 获得 高 毛利 率 的 能 力也 越 高 ， 我 们 想 想 香 条 儿 的 价格 、 
利润 和 绝 不 讨价还价 束 理 解 了 。 
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【 娄 例 了 】 


在 功能 价值 和 情感 价值 的 配 比 方面 ， 大 众 这 个 汽车 品牌 
的 “功能 价值 2 占 比 更 高 ; 而 劳 斯 莱 斯 的 “情感 价值 > 占 比 
极 高 。 当 看 到 范 斯 莱 斯 原装 配置 的 雨伞 被 标价 为 10 万 元 人 民 
币 的 时 候 ， 我 们 就 更 容易 理解 劳 斯 菜 斯 这 个 品牌 所 包含 的 情 
感 价 值 的 分 量 比 重 和 价值 感 了 。 曾 经 在 商学 院 课堂 上 ， 我 们 
的 品牌 课程 老师 问 同学 们 来 上 学 都 开 的 什么 车 啊 。 中 国 同 学 
一 脸 乾 炊 ， 因 为 大 家 基本 都 是 走路 来 的 ， 而 很 多 老外 同学 会 
举 手 说 自己 来 上 学 开 的 是 大 众 高 尔 夫 ， 而 另外 有 一 两 个 同学 
说 自己 开 的 是 MNI ， 皮 间 全 班会 “ 美 莫 妨 妒 恨 ”地 噬 声 一 
片 ， 这 里 可 以 看 到 M NI 在 情感 价值 上 的 绝对 优势 。 而 在 价格 
上 ，MNI COOPER 的 入 门 级 价格 大 约 是 大 众 高 尔 夫 的 入 门 级 
价格 的 两 倍 。 刚 才 课 堂上 的 那 一 个 肯 间 应 该 让 为 MNI 
COOPER 多 支 付 超过 一 倍 价格 的 两 位 同学 觉得 物 有 所 值 了 ! 
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5.3 为 何 “ 承 诡 ” 有 用 且 重 要 


品牌 定义 “Brand is a pfromise” 中 的 prfomise 在 牛津 词典 
中 的 解释 是 : 告诉 对 方 “ 你 一 定 会 做 ”或 “一 定 会 有 发生” 的 事 
情 。 用 大 日 话说 ，“ 球 诡 ” 的 含义 是 : 给 客户 一 个 明确 而 稳定 
的 预期 ， 并 说 到 做 到 ! 


试想 一 下 ， 如 宁 你 把 车 开 进 一 个 从 来 没有 去 过 的 融 速 公路 
服务 区 ， 眼 前 一 个 衣 德 基 和 一 个 没有 品牌 的 炸 鸡 后， 显然 你 会 
选择 去 肯德基 ， 因 为 你 对 肯德基 的 卫生 条 件 、 荣 单 、 品 质 、 价 
格 ， 其 至 服务 都 有 比较 明确 的 了 解 和 预期 。 这 了 束 是 那个 “ 承 
诡 ” 的 力量 ， 也 就 是 “品牌 ”的 力量 : 给 客户 明确 而 稳定 的 预 
期 、 能 差异 化 、 能 推动 客户 诀 策 ! 


同时 ， 企 业 遇 到 的 最 大 品牌 危机 通 音 都 是 因为 目 己 打破 了 
或 者 没有 羌 现 目 己 的 承 诡 ， 所 有 品牌 危机 处 理 的 落脚 点 都 只 能 
古 承认 错误 ， 纠 正 错 误 并 回 到 目 己 一 贵 的 藉 启 上 来 ! 


“ 爱 干 论 住 汉 寿 ”这 个 承 诡 直击 客户 的 心 贸 。“ 王 伦 ” 
〈 且 价格 实惠 ) 是 客户 选择 汉 寿 酒店 的 主要 原因 。 汉 庭 酒店 曾 
经 迪 到 的 最 大 品牌 危机 是 其 服务 员 用 “不 当 ” 流 程 打扫 房间 的 
消 妃 被 灯 料 。 因 为 “ 承 诡 ”被 题 覆 了 ， 客 户 也 就 失去 了 再 选择 
汉 寿 酒店 的 基本 理由 。 无 论 身 怀 什 么 样 的 公关 技巧 ，“ 承 认错 
误 ， 完 善 卫 生 方 面 的 管理 ”成 为 汉 许 酒店 唯一 的 危机 应 对 方 
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和 案 。 和 危机 之 后 的 汉 许 酒店 在 “干净 ”方面 甚至 比 以 往 做 得 更 加 
极致 、 更 加 优秀 了 ， 比 如 在 每 一 层 楼 的 电 柳 口 都 会 有 一 个 海报 
告知 本 楼 层 为 你 打扫 房间 的 是 “ 王 大 姐 ”。 海报 上 “ 王 大 姐 ” 
的 真实 姓名 和 全 身 彩 照 让 我 们 有 看 到 一 个 朋友 或 家 人 的 亲切 感 
和 信任 感 。“ 爱 干净 住 汉 寿 ”又 重新 问 到 了 我 们 的 心里 ! 
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5.4 做 更 “高 级 ”品牌 的 瞳 语 : “不 
仅 习 是 wa CE 癌 未 靖 wsww 


营销 人 最 经 种 轴 到 的 情况 是 在 产品 同 质 化 的 前 所 下 与 对 手 
竞争 ， 也 就 是 功能 价值 同 质 化 的 前 提 下 与 对 手 竞 争 ， 所 以 为 了 
寻求 差 民 化， 市场 章 销 高 手 都 是 在 情感 价值 上 下 功夫 和 做 文 
草 。 我 们 想 想 可 口 可 乐 和 昌 事 可 乐 这 100 年 到 展 在 竞争 什么 ? 它 
们 是 在 部 争 谁 更 有 营养、 谁 更 好 喝 呢 ， 还 是 喝 的 时 候 的 感 党 ? 
答案 当然 是 后 者 ! 


我 至 今 还 记得 ， 在 固 特 江 轮 胎 的 市 场 营销 战略 会 上 ， 来 目 
支 肯 。 交 明 广 告 公司 的 一 个 合伙 人 给 出 了 一 句 话 的 建议 ， 这 人 名 
话 是 “不 仅仅 是 轮胎 ”， 他 是 一 个 美国 人 ， 他 说 的 原文 是 “Not 
just tire”。 我 当时 是 固 特 异 的 中 国 区 品牌 负责 人 。 坦 率 说 ， 
我 是 有 些小 失望 的 ， 因 为 每 年 昂贵 的 服务 寓居 然 只 换 来 这 样 
“简单 ”的 一 句 话 ， 我 们 对 此 有 点 不 必 甘 。 但 经 过 多 年 再 仔细 
想 想 ， 好 吧 ， 他 说 得 很 对 。 不 仅仅 是 可 乐 、 不 仅仅 火锅 、 不 仅 
仅 是 手机 、 不 仅仅 是 汽车 、 不 仅仅 是 旅游 、 不 仅仅 是 房子 …… 
这 样 的 情感 价值 表达 格式 虽然 没 那 么 高 级 ， 但 是 一 个 比较 正确 
的 基础 理解 。 


“不 仅仅 是 轮胎 ”背后 的 含义 有 两 层 。 首先， 我 们 必须 是 
“一 条 安全 的 ) 轮胎 ”: 如 果 客户 只 能 有 一 个 诉求 ， 它 必然 
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是 “安全 ”， 因 为 轮胎 是 车 辆 与 地 面 的 唯一 接触 点 。 无 论 是 御 
规 的 代步 、 高 性 能 的 髓 车 ， 还 是 远足 山 地 世 壁 的 无 边界 ， 安 全 
都 是 首要 前 担 。 所 以 ， 我 们 加 速 产 品 研 有 发 ， 比 如 将 防弹 衣 材 料 
融入 胎 面 以 增强 抗 刺 罕 性 能 ， 将 传统 的 单 层 胎 侧 变 成 双 层 胎 侧 
以 降低 胎 侧 茧 包 概率 ， 优 化 胎 面 花纹 以 大 幅 缩短 和 闲 车 距离 …… 
其 次 ， 不 仅仅 如 此 ! 当 “ 安 全 之 于 轮胎 ” 变 成 “氧气 之 于 人 
类 ”之 后 ， 我 们 伦 了 同样 多 ， 甚 至 更 多 的 资源 在 越野 和 F1 赛 
事 、 女 性 车 主 俱乐部 、 普 通车 主 的 车 生活 Vlog 〈 视 频 日 志 ) 、 
凸显 安全 和 和光 驶 乐趣 的 平面 海报 与 音 视 频 广 告 、 乾 兰 全 中 国 的 
道路 救援 〈 含 西藏 和 新 疆 等 任何 极限 用 车 地 域 ) …… 我 们 和 希望 
客户 感受 到 的 是 : 固 特 卉 不 仅仅 是 让 车 跑 起 来 的 安全 轮胎 ， 它 
更 能 珊 给 客户 绝对 的 “安全 感受 ”和 “无 凶 界 驾驶 的 乐趣 ”。 


在 同 闫 产品 上 ， 国 特 录 的 产品 单价 是 项 泰和 锡 湖 等 品牌 的 
1.3 1.5 倍 ， 这 背后 的 驱动 力 其 实 就 是 这 名 上 暗语 一 一 “不 仅仅 是 
轮胎 ”。 那 么 ， 回 特异 和 米其林 这 两 个 同属 中 高 端的 世界 领先 
品牌 在 对 决 什么 呢 ? 纵 观 过 往 20 多 年 它们 在 中 国 市 场 的 表现 ， 
化 繁 为 简 ， 两 个 品牌 的 营销 人 其 实 是 在 千方百计 地 告诉 客户 : 
我 才 古 更 能 给 你 “安全 感 ” 和 “无 边界 轨 驶 乐趣 ”的 那 一 个 ! 
(下 一 章节 的 “市 场 营销 组 合 刀 ”还 会 对 此 有 更 多 的 介绍 。) 
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5.5 用 “品牌 价值 图 ”来 规划 承 诡 、 
功能 价值 和 情感 价值 


在 认同 做 更 “高 级 ”品牌 的 暗语 是 “不 仅仅 是 …… 《产品 
本 身 ) …… ”之 后 ， 那 我 们 究竟 应 该 怎么 做 呢 ? 


“品牌 价值 图 ”由 英国 们 明 蒜 大 学 教授 莱 斯 利 。 德 ， 切 尔 
纳 托尼 于 2002 年 提出 。 息 是 在 市 场 营 销 战略 和 市 场 营 销 计划 中 
经 种 被 用 到 的 模型 工具 ， 筷 帮助 我 们 把 品牌 的 “ 承 诡 ”“ 功 能 
价值 ”和 “情感 价值 ” 拆 解放 进 一 个 完美 结构 里 面 ， 然 后 我 们 
依 此 规划 力 氮 : 不 仅仅 是 “什么 功能 价值 ”， 应 该 更 聚焦 推 
动 “ 什 么 情感 价值 ”。 
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功能 价值 

安全 性 能 最 优 
( “主动 安全 ”与 “被 动 安全 ”的 性 能 最 优 : 更 多 的 
气 衷 、 更 厚 的 车 身 钢 板 、 更 先进 的 电子 安全 装备 等 ) 


承 旋 
沃尔沃 
安全 、 中 高 端 


情感 价值 
中 高 端 形象 、 
驾 乘 的 安全 感受 


图 5-1 沃尔沃 的 品牌 价值 图 


我 们 把 沃尔沃 的 品牌 拆 解放 进 这 个 模型 工具 里 面 作为 案例 
〈 见 图 5-1) : 沃尔沃 汽车 的 “ 承 诡 ” 是 “安全 、 中 豆 端 ”; 其 
“功能 价值 ”是 由 行业 领先 的 “主动 安全 ”和 “被 动 安全 ” 交 
备 所 帘 来 的 安全 性 能 ， 而 其 “情感 价值 ” 则 是 中 高 器、 安全 
感 


4 oO 
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所 有 的 品牌 其 实 都 可 以 提炼 得 出 “ 承 诡 ”“ 功 能 价值 ”和 
“情感 价值 ”， 无 论 它 处 于 什么 行业 、 什 么 品类 ， 荐 至 无 论 是 
高 端 还 是 中 低 端 《〈 并 非 高 端 品牌 才 有 情感 价值 ) 。 当 然 ， 即 使 
没有 用 这 个 品牌 价值 图 的 形式 ， 在 营销 人 和 客户 心里 ， 其 实 已 
经 隐约 拆 解 出 了 上 述 三 个 要 素 。 


我 们 来 看 一 个 极端 的 “负面 案例 ”。2020 年 2 月 ， 因 为 巧 居 
情绪 ， 最 先 在 武汉 煤 发 的 新 冠 病毒 疫情 让 “康师傅 ”和 “ 统 
一 ”等 几乎 所 有 方便 面 在 很 多 城市 的 超市 被 哄抢 一 空 ， 而 货 恕 
上 却 唯 独 剩 下 了 “大 汉口 ” 热 和 王 面 和 “化 林 记 ” 热 干 面 。 汉 口 
是 武汉 三 镇 之 一 ， 热 干 面 是 武汉 的 特色 美食 。“ 武 汉 原 产 ” 属 
性 在 疫情 之 前 赋予 这 两 个 品牌 的 情感 价值 是 “更 正宗 ”的 味 
道 ， 能 增加 客户 的 购买 欲望 ， 而 在 疫情 之 中 ， 这 个 情感 价值 也 
被 额外 增加 了 “有 健康 风险 ”和 “不 吉利 ”的 售 义 ， 让 客户 望 
而 生长 。《 需 要 客观 说 明 ， 康 师 传 和 统一 其 实 也 在 武汉 有 生产 
基地 ， 但 客户 并 没有 对 它们 感知 到 与 大 汉口 热 干 面 和 你 林 记 热 
干 面 同样 级 列 的 “有 风险 ”和 “不 言 利 ”。) 


在 实战 中 ， 我 们 先 从 产品 本 身 出 有 发， 尽量 为 客户 创造 有 差 
异化 的 功能 价值 ， 但 激烈 的 竞争 环境 通常 让 竞争 对 手 之 间 的 产 
品 同 质 化 程度 较 遍 所以， 市 场 高 手 的 兰 异 化 手段 通 癌 都 聚焦 
在 情感 价值 。 在 各 行 各 业 ， 做 更 “高 级 ”品牌 的 暗语 几乎 都 
是 二 机 术 从 是 人 ”品牌 价值 图 这 个 模型 
工具 能 帮助 我 们 将 这 个 过 程 做 得 更 加 结构 化 、 清 晰 和 专业 。 
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5.6 英国 和 美国 的 情感 价值 之 战 ; 
66 我 也 很 创新 ?2 


国家 层面 的 商战 会 用 市 场 营 销 的 品牌 思维 吗 ? 答案 是 
YES《〈 和 是 的 ) ! 那 在 藉 诡 、 功 能 价值 和 情感 价值 的 展 层 罗 辑 上 ， 
国家 品牌 和 企业 品牌 会 有 本 质 的 不 同 吗 ? 答案 征 NO 〈 没 有 ) ! 


我 曾 区 读 于 英国 伦敦 政治 经 鹿 学 院 ， 这 是 世界 级 政治 家 和 
世界 级 经 济 学 家 的 播 篮 《孕育 了 18 位 诡 贝 尔 经 济 学 炎 获 得 
者 ) 。 在 英国 伦敦 政治 经 济 学 院 和 伯明翰 大 学 的 学 习 与 生活 经 
历 让 我 对 英国 有 较 好 的 理解 和 很 深 的 情感 ， 但 作为 一 个 纯 商 业 
环境 下 的 萌 销 人 ， 我 居然 成 为 英国 大 使 馆 文化 教育 处 的 大 中 华 
区 市 场 营销 负责 人 ， 这 本 刁 融 佐证 了 上 述 两 个 问题 的 答案 。 


在 留学 生 市 场 ， 英 国 的 最 大 竞 争 对 手 是 美国 。 如 末 排 除 学 
校 排 名 的 因 系 和 单个 学 校 的 学 术 特 色 因 素 ， 在 大 多 数 的 学 科 领 
域 ， 同 一 排名 级 别 的 英美 大 学 的 谍 程 本 身 兰 别 不 大 。 这 也 是 为 
何 我 在 英国 的 大 学 学 习 市 场 营 销 ， 同 样 学 到 了 美国 的 菲利普 。 
科 特 勒 的 “市 场 营 销 管理 ”和 唐 。 千 尔 钦 的 “整合 营销 传播 ” 
等 。 但 即使 读 程 本 身 《〈 功 能 价值 ) 是 相似 的 ， 英 国 给 人 的 感觉 
《情感 价值 ) 是 : 历史 传承 〈 但 有 点 老 气 ) ; 围绕 这 个 历史 传 
承 你 可 以 想到 英 式 下 午 茶 、 莎 士 比 亚 、 大 本 钟 ， 可 能 还 会 有 英 
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式 播 滚 、 瑞 国 的 足球 流氓 。 而 美国 给 人 的 明确 感觉 是 “创新 和 
强大 ”。 


“创新 ”这 个 情感 价值 维度 是 英国 这 个 国家 品牌 近 些 年 
“ 略 显 疫 软 ”， 开 始 带 来 竞争 弱势 并 且 非 常 询 望 被 提升 的 。 虽 
然 第 一 次 工业 革命 起 源 于 英国 ， 第 二 次 工业 革命 几乎 是 英美 同 
步 ， 但 “创新 ”这 个 元 素 的 感知 疲软 可 能 让 非常 多 的 优秀 中 国 
学 生 把 求学 目的 地 放 在 了 美国 ， 因 为 从 心理 上 而 言 没 有 人 想 学 
习 落 后 和 陈旧 。 


2010 年 上 海 世 博 会 和 2012 年 伦敦 奥运 会 是 我 们 团队 推动 
“英国 ”这 个 国家 品牌 发 起 “反击 ”和 “改变 认 知 ”的 重要 战 
场 。 在 2010 年 的 上 海 世 博 会 ， 英 国 馆 的 “种 子 革 殿 ” 让 责 国 被 
评 为 最 创新 、 最 突破 稼 规 认 知 的 参展 国 。 还 有 2012 年 的 伦敦 奥 
运 会 期 间 ， 英 国 带 给 中 国 超过 300 场 的 文化 艺术 演出 ， 其 中 很 大 
比重 都 是 非常 现代 和 突破 当下 的 艺术 表达 ， 英 国 的 文化 艺术 早 
已 不 止 莎士比亚 那些 古典 元 素 了 。 


过 去 10 年 ， 还 有 未 来 很 多 年 ， 英 国 已 经 或 将 不 遗 余 力 地 让 
世界 感 党 到 她 的 核心 价值 是 “历史 传 水 ”和 “创新 ”， 绝 对 不 
仅仅 是 “历史 传 水 ”这 一 个 方面 了 ! 同时 ， 我 们 还 特别 强调 灿 
国有 比美 国 更 安全 的 生活 环境 和 随时 游 忆 全 欧洲 的 便利 性 〈 功 
能 价值 ) ， 这 些 都 是 留学 生 和 他 们 的 父母 的 重要 关注 点 。 


反 过 来 ， 一 旦 英国 同时 有 “历史 传 和 水 ”和 “创新 ”这 两 个 
相对 平衡 的 情感 价值 ， 美 国 在 “历史 传承 ”上 的 天 然 短 板 会 成 
为 其 致命 伤 。 每 当 在 英国 大 学 教室 里 呀 到 “类 国 圆润 口音 的 大 
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吧 门 、 砍 明 震 天 的 关 声 …… ”教室 里 的 “ 英 陈 口 音 ” 们 会 流露 
出 一 丝 不 易 察 觉 的 屿 人 和 庆 笠 ! 


由 此 可 悟 ， 企 业 品 牌 和 国家 品牌 ， 甚 至 我 们 的 个 人 品牌 在 
底层 逻辑 方面 没有 本 质 的 不 同 : 它们 都 是 一 个 包含 功能 价值 和 
情感 价值 的 承 话 ， 在 竞争 手段 上 也 没有 本 质 的 不 同 : 在 比拼 功 
能 价值 的 基础 上 上， 竞争 焦点 在 情感 价值 的 差异 化 ! 
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5.7 品牌 和 商标 的 关系 ， 为 何 苹 果 在 
中 国 栽 跟 头 


我 们 也 【人 小 澄清 】 一 下 商标 和 品牌 的 关系 。 最 早 为 了 差异 
化 识别 ， 产 品 上 会 有 一 个 “标记 ”， 用 于 区 分 产品 的 生产 者 或 
所 有 者 ， 比 如 即使 现在 你 去 办 格 兰 局 地 ， 也 会 看 到 羊 群 经 种 混 
在 一 起 吃 草 ， 杰 死 家 的 羊 屁 股 上 会 有 一 报 毛 被 刷 上 红色 ， 而 隔 
壁 约 因 家 的 年 群 被 染 成 了 绿色 : 当然 ， 这 个 标记 后 来 被 贱 予 了 
法 律 化 的 流程 与 含义 ， 而 演化 成 了 “商标 ”; “商标 ”如 果 被 
依法 注册 则 成 为 “注册 商标 ”， 胖 有 商标 专用 权 。 也 就 是 只 有 
你 们 家 能 用 ， 别 人 家 不 可 以 用 。 关 键 点 来 了 ，“ 谁 先 注 册 、 谁 
拥有 ” 古 中 国 市 场 范 围 内 的 商标 上 有 权 法 则 ， 而 很 多 欧美 国家 
的 法 则 是 “ 谁 先 使 用 ， 则 谁 盾 有 ”。 这 个 规则 上 的 重大 兰 卉 吏 
古 很 多 国外 品牌 ， 甚 至 MUJI 无 印 展 品 和 于 果 iPad 在 中 国有 点 
“不 千 服 ”的 原因 。 


2000 年 ， 唯 冠 〈《 人 台北 ) 公司 在 多 个 国家 与 地 区 分 别 注 册 了 
jiPad 商 标 ; 2001 年 ， 唯 冠 〈 深 圳 ) 公司 在 中 国 大 陆 注 册 了 ipPad 
商标 的 两 种 类 别 ， 虽 然 该 商标 一 直 未 被 实质 使 用 。2009 年 ， 英 
国 卫 公司 ' 刀 和 唯 冠 〈 台 北 ) 签署 了 “商标 转让 协议 ”， 唯 冠 
(台北 ) 以 3. 5 万 英镑 的 对 价 向 英国 了 PP 公司 转 让 “ipPad” 的 全 球 
商标 ;2010 年 、2011 年 和 2012 年 ， 苹 果 iPad 的 第 一 代 、 第 二 代 
和 第 三 代 在 全 球 发 布 。2010 年 至 2012 年 间 发 生 的 争议 中 ， 唯 冠 
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(深圳 ) 坚持 中 国 大 陆 境 内 的 iPad 商 标 不 在 上 述 “ 商 标 转让 协 
议 ” 的 范畴 内 ， 所 以 苹果 iPad 产 品 不 得 以 iPad 为 名 称 在 中 国 大 
陆 进 行销 售 。2012 年 ， 苹 果 与 唯 冠 〈 深 圳 ) 达成 调解 协议 ， 苹 
果 回 唯 冠 《〈 深 圳 ) 文 付 6000 万 美元 获得 iPad 商 标 在 中 国 大 陆 的 
所 有 权 。 虽 然 事 件 头 绪 多 且 关 系 复杂 ， 但 背后 的 关键 点 之 一 
是 : 在 中 国 大 陆 境 内 ， 商 标 由 “ 谁 先 注 册 ” 则 “ 谁 拥有 ” 。 


由 此 可 见 ， 注 册 丙 标 是 一 个 近 有 专用 权 的 标记 ;而 品牌 是 
一 个 我 们 对 客 尸 的 承诺 。 注 册 商 标 是 一 个 法 律 概 念 ， 而 品牌 不 


王 | 
XE o 


| 苹果 公司 雇用 的 一 个 英国 代理 公司 。 
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5.8 定位 和 品牌 到 展 是 什么 关系 


在 上 一 章 和 本 章 分 别 梳理 了 定位 和 品牌 之 后 ， 让 我 们 试 着 
探索 与 解答 这 几 个 高 级 难题 吧 : 定位 和 品牌 到 底 是 什么 关系 ? 
定位 如 何 影响 了 品牌 ? 定位 和 品牌 应 该 移 做 哪个 ， 后 做 哪个 ? 


从 历史 进程 来 看 ， 品 牌 理 论 是 先 出 现 ， 而 定位 理论 是 后 出 
现 的 : 最 早 在 1960 年 美国 市 场 营 销 协会 CAMA) 在 其 出 版 的 4 营 
销 术 语词 典 》 中 就 为 “品牌 ”给 出 了 正式 的 定义 ; 而 “和 定位 ?” 
理论 被 普 届 认为 起 始 于 1972 年 ， 艾 。 里 斯 和 杰克 。 特 劳 特 当 时 
在 4 广告 时 代 》 杂 志 撰 写 了 “定位 新 纪元 ”系列 文章 ， 并 于 
1980 年 出 版 了 经 典 著 作 《 定位 ;争夺 用 户 心智 的 战争 》 


那 品牌 和 定位 的 关系 是 什么 呢 ? 首先 ， 定 位 理论 的 出 现 是 
为 了 提升 品牌 的 生产 力 。“ 定 位 ”被 艾 。 里 斯 和 杰克 “。 特 劳 特 
称 为 “第 三 次 生产 力 革命 ”: “第 一 次 生产 力 革 命 是 通过 泰勒 
的 《 科学 管理 原理 》 大 幅 提升 体力 工作 者 的 生产 力 。 第 二 次 生 
产 力 革命 是 通过 德 鲁 克 开 创 的 管理 学 大 幅 提 升 组 织 的 生产 力 。 

第 三 次 生产 力 革命 ， 是 通过 艾 。 里 斯 和 杰克 “。 特 劳 特 发 现 
的 ′ 定位 ”大 幅 提升 品牌 的 生产 力 。” 坊 定位 能 提升 品牌 生产 
力 的 原因 是 : 当 品 牌 出 现在 客户 心智 中 那个 差异 化 “位 置 ” 
上 ， 品 牌 是 高 度 差异 化 的 。 因 为 高 度 差 异化 ， 与 客户 的 沟通 会 
“ 少 费 D 舌 ” 〈 少 花 广告 费 ) ， 品 牌 更 有 能 力 吸引 客户 并 打败 
对 手 。 
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你 可 能 会 退 问 “品牌 ”没有 差异 化 的 能 力 吗 ? 为 什么 需要 
“定位 ”来 插 一 手 ? 品牌 是 一 个 包含 情感 价值 和 功能 价值 的 承 
诺 ， 让 我 们 说 得 更 简单 一 些 : “品牌 是 一 个 承诺 。” 如 果 没 有 
实现 “定位 ”目标 的 驱动 力 ， 如 果 没 有 提前 的 刻意 “雕琢 ”，A 
公司 、B 公 司 、C 公 司 、D 公 司 和 E 公 司 对 客户 的 “ 承 话 ”有 可 能 
真 的 是 一 样 的 或 相似 的 。 比 如 ， 如 有 果 没 有 “定位 ”的 张 动力 和 
智 疗 ， 添 尔 添 很 有 可 能 “ 承 诡 ”给 大 家 的 是 与 大 众 、 福 特 、 通 
用 、 丰 田 和 本 田 相似 的 轿车 。 


其 次 ， “定位 ”是 “品牌 的 定位 ”。 前 一 章 的 最 后 一 小 节 
己 经 依据 艾 。 里 期 和 杰 死 。 特 区 特 的 4 定位 : 和 争 和 于 用 户 心智 的 
战争 》 和 菲利普 。 科 特 勒 的 4 营销 管理 》 中 的 关键 表述 提 烁 
出 : 定位 其 实 是 品牌 的 定位 ， 我 们 要 把 “品牌 ” 植 入 到 客户 心 
智 中 的 那个 独特 “位 置 ”， 也 即 让 品牌 去 占 领 那个 差异 化 的 位 
置 。 当 品牌 占 领 那个 位 置 后 ， 品 牌 更 强大 ， 因 为 差异 化 ! 


【 干 仙 】 


从 实 操 上 来 说 ， 我 们 应 该 先 做 品牌 ， 还 是 先 做 定位 ? 如 
果 是 企业 从 零 开始 ， 我 们 当然 应 该 先 做 定位 ， 因 为 要 先 确定 
我 们 想 占 领 客 户 心 智 中 的 哪个 位 置 ， 然 后 根据 这 个 “位 置 ” 
的 构想 来 设 定 品牌 的 承诺 所 对 应 的 功能 价值 和 情感 价值 。 


但 确实 很 多 企业 已 经 做 品牌 很 入 了 ， 却 没有 做 过 定位 ， 怎 
么 办 ? 那 我 们 惑 不 得 不 在 品牌 之 后 再 补 做 定位 了 ， 通 过 定位 工 
作 来 让 我 们 对 希望 在 客户 心智 中 占 领 哪个 位 置 有 清晰 的 认 知 ， 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


然后 根据 定位 来 调整 品牌 承 诡 对 应 的 功能 价值 和 情感 价值 。 这 
是 目前 非常 多 的 中 国企 业 正 面临 的 场景 和 正在 做 的 事情 。 


综 上 ， 定 位 和 品牌 高 度 基 联 ， 所 以 “定位 ”和 “品牌 ”都 
被 放 在 了 市 场 营 销 管理 八大 模块 中 的 第 四 个 异世， 但 它们 是 两 
个 不 同 的 事物 。 用 大 日 话 来 次 ，“ 定 位 与 品牌 ” 玫 助 我 们 解 
决 : 用 一 个 什么 样 的 《品牌 ) 承 诡 去 占 领 客 户 心智 中 的 那个 差 
异化 位 置 。 


下 一 章 要 讲 的 “市 场 营 销 组 合 亿 ”， 其 实 就 是 我 们 用 4 全 来 
向 客户 表达 并 兑现 我 们 的 这 个 《品牌 ) 承 详 ! 


上 摘自 4 定位 : 争夺 用 户 心 智 的 战争 》 的 序言 部 分 的 内 容 。 
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国 本 章 要 操 


品牌 的 极 简 【 定 义 】 是 : 品牌 是 一 个 承 诡 ， 它 包含 对 客户 
在 功能 价值 和 情感 价值 两 方面 的 承 诡 。 


“功能 价值 ”是 客户 获得 的 “ 马 能 ”方面 的 价值 ， 比 如 产 
品 性 能 ， 而 “情感 价值 ”是 客户 获得 的 “情感 ”方面 的 价值 ， 
比如 : 安全 感 、 章 贯 感 或 身份 认同 感 等 。 通 种 情况 下 ， 普 通 消 
绵 品 的 功能 价值 占 比较 高 ， 也 就 是 主要 “ 卖 的 是 产品 本 身 ”; 
而 高 端 奢 修 品 的 情感 价值 占 比 极 高 ， 也 就 是 “ 卖 的 是 感觉 ”! 
香 条 儿 卖 给 你 的 其 实 不 是 包 包 ， 而 是 你 背 上 包 包 的 感 党 …… 


六 囊 


为 什么 品牌 所 对 应 的 “有 承 诡 ” 有 用 并 且 那 么 重要 呢 7 “ 承 
渗 ”的 含义 是 : 给 宪 尸 一 个 明 硝 而 稳定 的 预 居 ， 并 说 到 做 到 ! 
当 客 户 面 对 复杂 的 选择 环境 时 候 ， 这 个 “有 承 诡 ”， 也 王 是 “ 品 
牌 ”， 能 给 客户 明确 而 稳定 的 预期 、 能 兰 异 化、 能 推动 客户 决 


生生 


训 ! 


在 市 场 营销 计划 和 市 场 营销 战略 中 ， ns 

把 承诺 、 驴 能 价值 和 情感 价值 拆 解 有 下 过 一 完美 结构 里 面 。 
销 人 最 经 癌 遇 到 的 情况 是 在 产品 〈 功 月 :价值 ) 同 质 化 的 前 提 下 
ee 所 以 市 场 彰 销 高 手 都 是 在 情感 价值 上 下 功夫 和 做 
， 仓 们 必 里 的 暗语 是 : “不 仅仅 是 …… 《产品 本 映 ) 
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定位 和 品牌 高 度 关 联 ， 所 以 “定位 ”和 “品牌 ”都 被 放 在 
了 市 场 营 销 管 理 人 大 模块 中 的 第 四 个 模块 ， 但 它们 是 两 个 不 同 
的 事物 。 我 们 应 该 移 做 定位 ， 再 做 品牌 ! “定位 ”是 “品牌 的 
定位 ”， 我 们 要 把 “品牌 ” 植 入 到 客户 心智 中 的 那个 独特 “位 
置 ”， 也 即 让 品牌 去 占 领 那个 过 异化 的 位 置 。 当 品牌 占 领 那个 
位 置 后 ， 品 牌 更 强大 ， 因 为 兰 民 化 ! 用 大 日 话 来 次 ，“ 定 位 和 
品牌 ”帮助 我 们 解决 : 用 一 个 什么 样 的 《品牌 ) 承 话 去 占 领 客 
户 心 镶 中 的 那个 差异 化 位 置 。 
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国 本 章 中 , 考 


1， 在 功能 价值 方面 ， 系 东 和 天 猫 的 差别 是 什么 ? 
2， 在 情感 价值 方面 ，MINI 与 大 众 的 差别 是 什么 ? 


3， 利 泪 率 更 高 、 客 户 黏 性 更 强 的 品牌 通 冲 都 是 情感 价值 方 
面 更 强大 的 ? 


4 能 否 用 “品牌 价值 图 ”这 个 工具 模型 来 拆 解 展现 一 下 你 
现在 服务 的 品牌 


5 这 些 企业 的 品牌 危机 是 因为 品牌 方 打破 了 什么 承 诡 ， 以 
及 品牌 方 是 如 何 化 解 危机 的 : 丰 虽 开始 加 客户 收费 ， 草 到 物业 
和 客户 的 集体 抵制 ， 肯德基 的 食材 供应 渠道 风流: 汉 许 酒店 的 
房间 打扫 流程 风波 ……: 
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人 


宁 八 理 
市 场 介 销 组 合 4: 
合力 表达 并 兑现 那个 “ 承 话 ?” 


市 场 营销 组 合生 是 我 们 同 客 户 表达 并 竟 现 品牌 “ 承 诡 ” 的 
手段 ! 产品、 价格、 渠道 和 促销 的 协同 关系 是 1+1+1+1 大 于 4。 
为 何 往 姆 斯 。 孝 德 从 来 都 不 开 着 沃尔沃 在 伦敦 街头 册 车 ? 为 何 
香 条 儿 王 是 不 打折 ? 为 何在 线 教育 企业 特别 喜欢 请 明星 做 品牌 
代言 人 ? 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 
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模块 1 市 场 洞察 


宏观 环境 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 


模块 2 客户 细 分 一 ” 模块 3 目标 客户 选择 一 ” 模块 4 定位 与 品牌 


模块 6 量化 指标 与 结果 追踪 
模块 7 mw 


模块 8 黑客 增长 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 企业 名 称 】 


杰 罗 姆 。 麦 卡 锡 、 罗 伯 特 。 落 特有 明 、 菲 利 普 。 科 特 勒 、 
姚明 、 李 娜 、 刘 涛 、 孙 傅 、 汤 唯 、 章 子 怡 、 黄 敌 、 海 清 、 吴 


秀 波 、 汪 涵 0、 诬 姆 斯 。 邦 德 、 沃 尔 关 、 阿 斯 顿 。 马 丁 、 和 香奈 
儿 、 热 风 、VI PABC、51Talk、VI PKID 、 中 叶 英 语 、Hitalk、 
GOGOKID 、 掌 门 1 对 1、 学 霸 君 、 松 鼠 A 、 精 锐 教 育 、 溢 米 辅 
导 。 
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vv 光 


“市 场 营销 组 合 ” (Marketing Mix) 是 市 场 营 销 管理 八大 
经 典 模块 中 的 第 五 个 模块 ， 也 就 是 大 家 耳熟能详 的 包 。 第 四 模 
块 “ 和 定位 与 品牌 ”帮助 我 们 解决 : 用 一 个 什么 样 的 “承诺 ”去 
占 领 客户 心智 中 的 那个 差异 化 位 置 。 那 么 ， 市 场 营 销 组 合 和 外 则 
是 我 们 向 客户 表达 并 兑现 那个 “承诺 ”的 手段 。 


几乎 所 有 人 都 知道 市 场 章 销 领域 中 的 也 ， 并 知道 它们 是 产 
品 (Product ) 、 价 格 (Price ) 、 渠 道 (Place ) 和 促销 
CPromotion) 。 但 真正 的 难点 是 : 


1， 很 多 人 其 实 并 不 完全 理解 这 和 外 的 使 命 是 合力 兑现 品 
牌 的 那个 “承诺 ”， 


2，4 血 的 组 合 魔力 和 茶 忌 经 名 让 大 家 难以 把 控 或 踩 坑 ; 


3， 息 中 的 每 一 项 最 好 都 优 于 竞争 对 手 ， 但 如 果实 在 不 
分 伯仲 或 没有 对 手 历 害 呢 ， 营 销 人 该 怎么 办 ? 


进入 后 面 的 内 容 之 前 ， 你 也 可 以 带 着 几 个 问题 ， 为何 钴 姆 
斯 。 邦 德 从 来 都 不 开 着 沃尔沃 在 伦敦 街头 砚 车 ? 为 何 香奈 儿 就 
是 不 打折 ? 为 何在 线 教育 企业 特别 喜欢 请 明星 做 品牌 代言 人 ? 
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6.1 市 场 营销 组 合 4P 的 使 命 ， 合力 表 
达 并 兑现 那个 “ 承 诡 ?” 


市 场 营 销 组 合 包 含 产 品 、 人 价格、 渠道 和 促销 ， 也 就 是 传说 
中 的 征 。 产 品 〈《Product ) 指 我 们 向 客户 提供 的 产品 实物 或 服 
务 ; 价格 〈Price) 指 客户 为 获得 该 产品 或 服务 而 文 付 的 对 价 ; 
而 渠道 (Place) 指 我 们 销售 并 将 产品 提交 给 客户 的 途径 ， 包 含 
传统 的 线 下 渠道 和 新 兴 的 线 上 渠道 ; 促销 (Promotion) 其 实 指 
的 是 与 客户 沟通 并 说 服 客户 的 工具 。 因 为 单个 模块 的 复杂 人 性， 
其 实 也 有 产品 组 合 (Product Mix) 、 价 格 组 合 (Price 
Mix) 、 渠 道 组 合 (Place Mix) 和 促销 组 合 (Promotion Mix) 
的 说 法 。 


一 旦 客户 认同 或 期 竺 品牌 的 那个 “承诺 ”， 在 与 品牌 的 所 
有 接触 点 上 ， 他 们 时 刻 都 在 体验 和 检验 这 个 承 诡 : 今日 头条 上 
刷 到 的 信息 流 广 告 、 百 上 度 上 搜索 到 的 产品 发 布 会 软文 、 百 上 度 知 
道上 的 客户 口碑 、 线 下 实体 店 或 天 猫 店 的 产品 陈列 、 产 品 的 性 
能 、 产 品 的 价格 、 当 季 的 促销 活动 、 与 销售 人 员 的 沟通 感受 、 
售后 服务 人 员 的 笑容 和 啊 应 速度 …… 每 一 个 “接触 点 ”， 也 殉 
是 市 场 人 常 挂 嘴 边 的 Touch Points ， 其 实 都 在 对 “承诺 ”产生 
正面 贡献 ， 或 让 “有 承 详 ”被 负面 打折 。 上 所 有 的 这 些 接触 点 可 以 
被 结构 化 地 放 进 四 个 大 类 : 产品、 价格、 渠道 和 促销 。 这 是 为 
何 我 们 说 市 场 营 销 组 合 外 的 使 命 是 : 合力 总 现 那个 “ 承 诡 ”! 
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促销 


图 6-1 市 场 营销 组 合 模型 图 


4 外 理论 是 由 美国 黎 鞭 根 大 学 教授 杰 多 姆 。 麦 卡 锡 在 20 世 纪 
60 年 代 提 出 来 的 ， 大 家 最 初 经 和 看 到 的 模型 图 中 只 有 产品 、 价 
格 、 渠 道 和 促销 ; 后 来 我 看 到 英国 特许 市 场 营 销 协会 〈CIM: 
Chartered Institute of Marketing ) 将 品牌 的 “承诺 ” 放 在 
了 “ 靶 心 ”的 位 置 。 这 个 图 的 精 艇 是 让 我 们 一 眼看 清 市 场 营销 
组 合 的 也 分 别 是 什么 ， 并 且 它 们 的 使 命 是 合力 兑现 处 于 “ 亲 
心 ” 位 置 的 那个 品牌 “承诺 ”和 见 图 6-1) 。 


产品 、 价 格 、 渠 道 和 促销 这 人 征 就 好 比 是 营销 人 手 上 的 四 张 
牌 ， 在 实战 中 ， 我 们 到 底 应 该 怎么 上 手 操作 呢 ? 有 四 个 黄金 实 
操 法 则 : 


法 则 一 : 将 年 组 合 起 来 合力 名 现 那 个 品牌 夭 诡 ， 并 且 让 
外 高 效 协同 而 没有 互相 神 突 ， 
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法 则 二 : 建立 外 中 的 长 板 ， 因 为 “没有 金刚 钻 ， 不 揽 侈 
偶 活 ”; 


法 则 三 : 疾 速 补 候 中 的 短 板 ， 因 为 短 板 能 让 企业 致命 


法 则 四 : 如 果 尽 力 做 了 前 三 件 事 ， 但 还 是 发 现 “产品 ? 
“价格 ”和 “渠道 ”这 前 三 个 与 部 和 争 对 手 不 分 伯仲 或 比 竞 
争 对 手 更 弱 呢 ? 那 就 在 “促销 ”这 第 四 个 P 上 者 重 发 力 ， 通 
过 “上 反复 沟通 ”和 “更 高 声 量 ” 让 客户 “ 感 党 ”我 们 没有 比 
对 手 更 弱 甚 至 我 们 还 更 好 。 


zz 图像 


营销 入 手 里 没有 怎 牌 ， 即 使 有 储 牌 也 要 打 成 好 牌 。 后 面 的 
小 节 将 把 上 述 四 法 则 逐一 分 解说 明 。 
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6.2 组 合 的 魔力 和 禁忌 : 1+1+1+1 大 
于 4， 也 能 等 于 0 


我 们 用 一 个 极 好 的 案例 来 说 明 市 场 侣 销 组 合 的 4 个 P 如 何 高 
效 协 同 来 表达 并 兑现 品牌 的 承诺 。 添 尔 沃 的 品牌 承诺 是 “ 安 
全 、 中 高 端 ”。 为 了 让 客户 感知 到 并 相信 其 关于 “安全 ”和 
“中 高 闫 ”的 承 诡 ， 首 匈 ， 在 产品 方面 ， 沃 尔 沃 配备 行业 领先 
的 主动 和 被 动 安 全 装备 ， 如 更 多 的 气 吉 、 更 厚 的 钢板 、 其 他 品 
牌 尚未 应 用 的 电子 安全 扩 术 等 。 


其 次 ， 在 渠 让 方面， 虽然 汪 尔 琴 也 是 在 全 店 里 销售 ， 但 销 
售 人 员 会 主动 癌 你 介绍 那些 与 安全 相关 的 撤 术 和 装备 ， 甚 全 有 
的 店面 会 展示 族 尔 琴 汽车 的 切割 刨 面 ， 让 客户 看 到 更 厚 的 钢 
板 。 


再 次 ， 在 价格 方面 ， 沃 尔 添 的 定价 远 高 于 大 众 ， 几 乎 等 同 
于 守 马 ， 因 为 更 多 的 安全 性 能 投入 让 生产 成 本 更 高 ， 同 时 中 高 
端的 价格 也 让 客户 相信 广 商 确实 有 安全 方面 的 投入 ， 且 更 高 的 
价格 与 更 安全 的 情感 利益 相 匹 配 。 


最 后 ， 促 销 方 面 ， 证 尔 沃 的 各 类 平面 和 视频 广告 会 突出 其 
安全 性 能 和 “安全 先生 ”的 形象 。 非 常 经 典 的 一 个 电视 广告 创 
意 是 : 一 个 单 导 的 职场 尹 士 在 马路 上 遇 到 并 领养 了 一 条 流 当 
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狗 ， 然 后 他 就 购买 了 一 辆 砍 尔 证 汽车， 因为 男 主 人 要 照顾 好 他 
的 “家 诗 3? 是 


上 述 内 容 被 放 进 了 沃尔沃 的 市 场 营 销 组 合 模型 图 中 《 见 疼 
6-2) ， 每 个 企业 其 实 都 可 以 把 自己 的 品牌 拆 解放 进 图 中 的 承 
诡 、 产 品 、 人 价格、 渠道 和 促销 这 五 项 中 ， 并 对 每 一 项 做 简要 的 
文字 说 明 。 这 个 图 的 精髓 是 : 除了 让 企业 最 高 层 和 执行 层 一 眼 
看 清 这 人 征 到 撒 是 怎么 合力 总 现 处 于 “ 靶 心 ”的 那个 品牌 “ 承 
诡 ” 的 ， 还 概述 了 血 内 的 执行 要 氮 分 别 是 什么 ， 并 且 能 发 现 互 
相 之 间 有 没有 冲突 。 


行业 领先 的 “主动 价格 体现 “中 高 端 ” 
安全 ”和 “被 动 安 且 能 支撑 在 安全 性 能 
全 ”装备 方面 的 投入 

如 更 多 的 气 圳 、 更 厚 

的 钢板 、 其 他 品牌 尚 产品 价格 

未 应 用 的 电子 安全 技 

术 等 

整合 营销 传播 “ 安 4S 店 等 渠道 在 商品 陈 
全 、 中 高 端 " 列 和 销售 人 员 话 术 中 灌 
传统 广告 、 数 字 营 和 输 “ 安 全 、 中 高 端 
销 、 公 共 关系 和 销售 销售 人 员 主 动 介绍 安 全 相 
促销 合力 传播 产品 的 关 的 技术 和 装备 ， 甚 至 有 
安全 性 能 、 品 牌 的 安 的 店面 会 展示 汽车 的 切割 
全 形象 和 “安全 先 创面 ， 让 客户 看 到 更 厚 的 
生 ” 人格 特 征 钢板 


图 6-2 沃尔沃 的 市 场 营销 组 合 模型 图 


【 和 娄 例 了 


再 举 一 个 我 亲身 经 历 过 的 案例 : 为 了 表达 并 兑现 高 品质 
教学 的 承诺 ， 在 线 英 语 品 牌 VI| PABC 坚 持 只 用 欧美 系 外 教 ， 而 
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如 果 它 的 定价 比 以 菲律宾 外 教 为 主力 师资 的 51Talk 还 更 便 
宜 ， 那 么 消费 者 会 对 VI PABC 的 师资 和 高 品质 承诺 会 产生 疑 巧 
黄 至 质疑 。 当 然 ， 从 珊 辑 上 来 说 ，VI PABC 的 定价 也 只 能 比 
51Talk 更 高 ， 因 为 师资 成 本 确实 更 高 。 


显而易见 ， 我 们 其 实 是 在 让 产品 、 价 格 、 渠 道 和 促销 这 四 
个 方 问 协同 发 为 ， 以 张 劲 客户 感知 并 相信 我 们 的 品牌 蔡 访 。 它 
们 之 间 的 关系 是 1+1+1+1 大 于 4 的 关系 ; 协同 发 力 是 这 4 个 P 组 合 
的 第 一 原则 ， 一 定 不 能 让 4 个 P 互 相 冲 突 。 


当然 ， 血 组 合 的 禁忌 是 : Eee 
0 。 我 们 假想 几 个 极端 的 负面 案例 : 在 产品 、 我 
们 好 不 容易 让 客户 相信 沃尔沃 汽车 的 安全 性 能 和 “安全 先生 ” 
形象 ;而 突然 有 一 se 
助 ， 让 往 姆 斯 。 邦 德 开 着 沃尔沃 在 伦敦 街头 飙车 ， 而 不 是 现在 
的 开 着 阿 斯 顿 。 马 丁 ， 这 4 的 组 合 功力 就 被 质疑 甚至 颠覆 了 。 
反 过 来 ， 往 姆 斯 。 孝 德 应 该 也 不 会 选择 沃尔沃 在 伦敦 街头 疾 
车 ， 一 方面 他 可 能 觉得 车 性 能 上 疾 不 起 来 ， 同 时 他 也 担心 自己 
的 形象 变 成 了 “安全 先生 ”， 与 自己 多 年 的 个 人 品牌 形象 产生 
冲突 。 


用 外， 客户 买 香 条 儿 包 包 本 来 买 的 是 “ 背 上 香 条 儿 的 感 
觉 ”， 而 不 是 产品 本 身 。 如 条 香奈 儿 品 牌 的 包 包 天 天 打折 ， 且 
持续 让 单价 比 热 风 品牌 的 包 包 还 便宜 ， 过 不 了 多 久 ， 香 奈 儿 历 
经 多 年 积累 的 情感 价值 和 溢价 能 力 束 “和 破 功 ” 了 ， 市 场 上 只 会 
少 了 一 个 “和 耕 条 儿 ”， 但 不 一 是 会 多 铬 下 来 六 一 个 “热风 ”。 
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6.3 建 长 板 : VIPABC 和 51Talk 的 “外 
教之 战 ” 


“没有 金刚 钻 ， 不 揽 瓷 器 活 ! ”企业 在 进入 市 场 的 时 候 ， 
必然 是 首先 挖掘 机 会 点 ， 塑 造 目 己 的 优势 能 力 ， 也 就 是 塑造 目 
己 的 “长 板 ”。 这 个 优势 能 力 能 让 我 们 为 客户 提供 差异 化 的 价 
值 ， 也 让 我 们 有 存活 于 市 场 、 打 局 对 手 的 基石 。 


VIPABC 和 51Talk 的 “外 教 大 战 ” 是 一 个 典型 的 建 长 板 案 
例 。 作 为 VIPABC 的 中 国 区 市 场 营 销 负 责 人 ， 我 对 历 了 这 场 大 
战 。 


【 委 例 】 


2011 年 VI| PABC 将 “在 线 英语 ”的 战火 在 中 国 大 陆 市 场 点 
燃 ， 传 统 线 下 英语 培训 机 构 英 孚 教育 和 华尔街 英语 是 早期 最 
主要 的 竞争 对 手 。 因 为 外 教 需要 进驻 本 地 教室 现场 教学 ， 所 
以 外 教师 资 的 “区 域 供给 不 均衡 ”是 传统 线 下 英语 培训 机 构 
的 “先天 难题 ”; 尤其 当 2014 年 传统 线 下 英语 培训 机 构 的 区 
域 用 盖 已 经 超过 近 百 个 城市 的 时 候 ， 各 地 尤其 是 三 四 五 线 市 
场 要 保障 “有 和 外教” 这 个 基本 产品 配置 的 难度 极 高 。 
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而 “在 线 英语 ”可 以 让 全 世界 任何 角落 的 外 教师 资 为 中 
国 所 有 城市 的 学 员 提 供 教学 成 为 “先天 优势 ”， 并 且 因 为 全 
世界 各 个 时 区 老师 的 可 上 线 时 间 不 同 ， 理 论 上 可 以 保障 中国 
学 员 24 小 时 的 任意 时 间 都 能 与 合适 的 老师 进行 实时 互动 上 
课 。 除 了 在 线 学 习 的 便利 性 ，“ 有 外教 ”成 为 在 线 英语 行业 
与 传统 线 下 机 构 竞 争 的 “第 一 个 阶段 要 点 ”。 相 较 于 线 下 
机 构 ，VI PABC 的 产品 长 板 是 : 把 全 世界 的 外 教 都 “ 送 到 ”你 
家 ， 无 论 你 在 中 国 的 什么 地 方 ! 所 以 ， 我 们 的 客户 从 最 开始 
就 遍布 了 中 国 超 过 300 个 城市 或 区 域 ， 比 如 我 们 非常 惊喜 地 
发 现 V| PABC 的 客户 有 来 自 陕 西 榆林 、 新 疆 石 河 子 和 西藏 拉萨 
等 ， 而 这 些 地 方 可 能 10 年 之 后 也 不 会 有 英 扫 教育 和 华尔街 英 
语 的 线 下 校区 。 


然而 ，2015 年 51Talk 快 速 进入 市 场 的 时 候 ， 在 线 英 语 
行业 进入 了 “第 二 阶段 ”的 竞争 : “好 外 教 ”。 作 为 挑战 
者 初 入 市 场 ，51Talk 的 产品 单价 是 VI| PABC 的 50% 左 右 。 更 低 
的 产品 单价 确实 会 对 客户 有 很 强 的 吸引 力 。 但 产品 单价 大 幅 
更 低 的 原因 是 成 本 单价 更 低 : 51Talk 的 师资 以 菲律宾 外 教 为 
主 ， 而 VI PABC 的 师资 以 欧美 系 外 教 为 主 。 刚 刚 开 战 的 时 候 ， 
也 曾 有 VI PABC 的 客户 说 自己 遇 到 了 菲律宾 或 非 欧美 系 的 外 教 
上 课 ， 因 为 在 “第 一 阶段 ”与 线 下 机 构 的 竞争 和 扩张 中 确实 
也 招募 了 极 少 数 的 非 欧美 系 外 教 。 


客户 愿意 排队 花 高 价 看 专家 门诊 是 因为 需要 更 专业 的 医 
生 诊 疗 服务 ， 并 且 客 户 不 会 因 药 品 打折 促销 去 排队 买 药 ; 同 
和 信任 ”， 并 且 最 呐 的 其 实 是 学 员 不 能 重 来 一 次 的 “时 
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闻 ”; 所 以 ， 面 对 竞争 ，VI PABC 更 加 严格 地 遂 选 师资 ， 强 化 
执行 100% 用 欧美 系 外 教 ， 并 始终 不 与 51Talk 打 价格 战 。 


现在 51Talk 几 乎 变 成 了 菲律宾 外 教 的 代名词 。 菲 律 宾 外 
教 的 英语 口音 有 先天 弱势 ; 即使 是 口音 纯正 ， 英 语 背 后 的 文 
化 差异 是 菲律宾 外 教 无 法 逾越 的 障 三。 请问 有 谁 愿 意 找 四 川 
人 学 上 海 话 呢 ， 即 使 这 个 四 川 人 也 能 说 上 海 话 ! 当 VI PKI D 冲 
入 市 场 的 时 候 ， 它 甚至 站 在 VI| PABC 和 51Talk 的 肩膀 上 宣 传 只 
用 “北美 外 教 ”， 因 为 似乎 “北美 外 教 ” 看 上 去 比 欧美 系 外 
教 更 有 “高 级 感 ”。 


2019 年 V| PABC 〈 后 来 的 TutorABC) 被 平安 集团 收购 ， 其 
销售 额 和 资本 市 场 估 值 金额 远 远 超过 2017 年 于 美国 纽 交 所 上 
市 的 51Talk。 随 着 TutorABC、51Talk 和 VI PKID 这 三 个 头 部 竞 
争 者 的 “辩论 ”和 市 场 教育 ， 尤 其 是 在 客户 支付 能 力 更 强 的 
一 二 线 市 场 ，“ 找 欧美 系 外 教学 习 英 语 ” 似 乎 已 经 变 成 了 共 
识 。 而 51Talk 正 在 进行 非常 艰难 的 形象 转型 〈《“ 我 们 也 有 欧 
美 系 外 教 产品 ”) ， 并 不 得 不 转战 三 四 五 线 市 场 。 


综 上 ，“ 有 外 教 ”， 能 解决 外 教区 域 供 给 不 均衡 的 问题 
是 V| PABC 相 较 于 英 手 教 育 和 华尔街 英语 这 些 传 统 线 下 机 构 的 
“长 板 ”; 而 “好 外 教 ” (欧美 系 外 教 ) 是 VI PABC 相 较 于 
51Talk 〈 以 用 菲律宾 外 教 为 主 ) 的 “长 板 ”。“ 有 外 教 ” 和 
“好 外 教 ” 都 是 VIPABC 在 “产品 ”这 个 P 上 塑造 的 “长 
板 ”， 让 VI PABC 能 快速 抢 李 传统 线 下 机 构 的 市 场 份额 ， 同 时 
也 形成 相对 其 他 在 线 机 构 的 竞争 优势 。 
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6.4 补 短 板 : 在 线 教 育 行业 的 明星 代 
言 人 大 战 


在 外 中 找到 机 会 氮 建 长 板 是 首要 任务 ， 其 次 束 是 尽快 补 短 
板 ， 因 为 让 我 们 在 竞争 中 “ 脱 矣 而 出 ”的 一 定 是 长 板 ， 让 我 们 
致命 的 却 往往 是 短 板 。 营 销 人 经 常会 面临 外 的 四 项 中 有 明显 短 
板 的 场景 ， 尤 其 是 那些 处 于 快速 成 长 期 的 企业 和 行业 会 遇 到 这 
样 的 场景 ， 因 为 品牌 还 在 通 往 成 熟 和 “四 脚 平 衡 ” 的 路 上 。 人 快 
速 补 短 板 是 必需 的 ， 且 守门 很 多 ! 


大 家 应 该 发 现在 线 教育 行业 特别 喜欢 请 明星 做 品牌 代言 
人 : 在 线 教育 行业 中 最 早 请 明星 代言 人 的 案例 是 VIPABC 请 了 姚 
明 ;， 后 续 ， 在 线 英语 这 个 赛 道 里 面 ，51Talk 请 了 李娜 、VIPKID 
请 了 刘涛 、 咪 叶 英 语 请 了 孙 俩 、Hitalk 请 了 汤唯 、G0GOKID 请 
了 章子怡 ， 在 线 学 科 辅 导 这 个 赛 道里 面 ， 掌 门 1 对 1 请 了 黄 和 大 、 
学 霸 君 请 了 海 清 、 松 鼠 AI 请 了 吴 秀 波 ， 还 有 精锐 教育 旗下 的 洲 
米 辅 导 ， 也 是 我 效力 的 高 端 在 线 学 科 辅 导 品 牌 ， 请 了 汪涵 。 我 
杀 自 参 与 并 操 盘 了 在 线 教育 行业 内 的 两 个 明星 代言 人 案例 : 姚 
明和 生 普 。 


可 能 我 是 唯一 的 二 位 在 在 线 教育 行业 中 操 盘 过 两 个 代言 人 
的 CM0。 我 的 特别 体会 是 这 样 的 ， 上 述 这 些 明星 代言 育 后 的 本 质 
古 : 在 线 教 育 行业 和 企业 的 历史 都 不 长 ， 教 育 行业 的 核心 价值 
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是 品质 和 信任 ， 但 品质 和 信任 通常 需要 客户 经 过 很 长 时 间 去 体 
验 “ 产 品 ” 来 检验 与 建立 ， 所 以 明星 的 个 人 形象 和 信用 在 这 里 

能 帮助 品牌 快速 提升 客户 对 其 在 “产品 ”品质 感 和 信任 感 方面 
的 感受 。 虽 然 企 业 花 了 融 额 的 明星 代言 费 ， 但 节约 的 是 时 间 ， 
即 客户 积累 品质 认同 和 信任 感 的 时 间 ; 节约 时 间 背 后 是 节约 了 
现金 流 ， 同 时 我 们 也 提升 了 客户 转化 这 和 ROI《〈 投 入 产 出 比 ) 。 


明星 代言 人 的 形象 被 用 来 短期 快速 弥补 年 中 的 “产品 ” 方 
面 的 短 板 ， 县 体 而 言 是 弥补 短期 内 产品 被 感受 到 的 品质 感 和 信 
任 感 不 足 。 当 然 ， 在 数 年 之 后 ， 经 过 时 间 的 弥补 ， 明 星 代 言 人 
是 可 以 逐渐 撤 出 的 ， 比 如 在 成 为 在 线 瑞 语 的 绝对 王者 之 后 ， 
TutorABC 已 经 把 广告 中 的 代言 人 换 成 了 本 公司 的 日 人 外 教员 
工 ， 明 星 姚明 则 慢 慢 “退出 了 舞台 ”。 


【 花 率 】 


姚明 是 在 线 教育 行业 的 第 一 个 明星 代言 人 ， 毋 良 置 疑 也 
是 该 行业 中 最 成 功 的 明星 代言 案例 。 之 后 ， 在 线 教育 行业 掀 
起 了 请 明星 做 代言 人 的 潮流 。 姚 明 勤 备 ， 专 业 ， 有 担当 ， 拥 
有 国际 体育 事业 和 国际 影响 力 ， 并 且 有 从 刻苦 学 习 英 语 到 英 
语 流利 的 学 习 经 历 。 这 些 让 姚明 成 为 绝 佳 的 代言 人 选 ; 但 广 
| ] 意 设计 师 需 要 特别 解决 的 难题 是 : 在 广告 画面 中 ， 在 姚 
明之 外 需要 额外 增加 一 位 白人 和 外教 的 形象 ， 否 则 担忧 难以 完 
整 传达 产品 的 外 教 属性 和 优势 。 简 单 说 ， 广 告 画面 中 需要 
“姚明 ”的 明星 形象 来 提升 品质 感 和 信任 感 ， 但 也 需要 “ 白 
人 外 教 ” 来 体现 “ 跟 和 白人 外 教 实时 互动 学 英语 ”的 产品 属性 
和 优势 ， 尤其 是 TutorABC 在 与 51Talk 等 竞争 对 于 在 师资 背景 
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上 塑造 差异 化 的 竞争 环境 下 ; 而 在 很 多 场景 下 ， 要 让 一 个 广 
告 画 面 中 同时 出 现 两 个 几乎 并 重 的 人 物 形 象 会 非常 困难 。 当 
姚明 逐 so 人 
人 了 一 口气 ， 广 告 画面 的 创意 似乎 更 容 
易 了 ……。 ne es 非常 有 趣 的 品牌 成 长 历程 ! 这 
个 故事 除了 向 大 家 介绍 在 明星 代言 项 目 中 有 趣 的 花 祭 ， 也 例 
证 了 广告 平面 上 的 人 物 形 象 也 是 “合力 ”表达 并 兑现 那个 承 
诺 的 “接触 点 ”之 一 。 


简 而 言 乙 ， 在 线 教 育 企业 俩 好 用 明星 做 品牌 代言 人 ， 其 痛 
后 的 本 质 是 用 明星 的 形象 来 快速 弥补 外 中 的 “产品 ”方面 的 短 
板 : 被 感受 到 的 品质 感 和 信任 感 不 足 。 
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6.5 “更 高 声 量 ”真有 用 ? ! 到 确 固 
特异 和 米其林 谁 更 安全 
前 文 说 过 ， 营 销 人 手 里 没有 烂 牌 ， 烂 牌 也 要 打 成 好 牌 。 市 


场 营 销 组 合 外 中 的 每 一 项 最 好 者 能 优 于 竞争 对 和 于， 但 如 朱 实 在 
不 分 们 仲 ， 或 者 ， 实 在 疫 有 对 手 厉害 呢 ? 


除了 尽量 补 短 板 、 建 长 板 之 外 ， 我 们 可 以 让 目 己 的 “反复 
沟通 ”和 “ 声 量 更 大 ”来 改变 客户 的 感受 ;也 就 是 ， 如 果 “ 产 
品 ”“ 价 格 ” 和 “渠道 ”这 三 个 P 的 部 分 或 全 部 实在 没有 对 手 厉 
害 或 与 对 手 关 不 多 ， 那 我 们 可 以 在 第 四 个 P“ 促 销 ” 上 发 力 来 弥 
补 ! 


如 果 客 户 对 轮胎 只 能 有 一 个 诉求 ， 它 必然 是 “安全 ”， 
为 轮胎 是 车 辆 与 地 面 的 唯一 接触 点 。 如 宁 单 看 “产品 ”这 个 方 
面 ， 固 特 姑 在 轮胎 安全 性 能 的 创新 上 似乎 略 胜 一 等 : 比如 将 防 
弹 衣 材料 融入 胎 面 以 增强 抗 刺 罕 性 能 ， 将 传统 的 单 层 胎 侧 变 成 
双 层 胎 侧 以 降低 胎 侧 误 包 概率 ， 优 化 胎 面 花纹 以 大 幅 缩短 条 车 
距离 …… 但 ， 客 户 感 受到 的 产品 与 两 方面 因 系 同 时 相关 : 真实 
的 产品 、 听 说 的 产品 。 


米其林 和 固 特 卉 长 期 分 别 是 欧洲 市 场 和 北美 市场 的 中 高 端 
轮胎 的 产销 量 第 一 ; 固 特异 轮胎 作为 月 球 车 的 轮胎 上 过 月 球 ， 
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而 米其林 没有 ; 在 中 国 市 场 ， 固 特 卉 在 汽车 生产 商 的 原矿 配套 
轮胎 中 的 份额 远 远 超 过 米其林 ， 而 米其林 在 售后 市 场 的 品牌 连 
锁 店 网 络 起 步 更 早 ; 米其林 有 上 乾 兰 全 球 的 美食 餐馆 评级 ， 据 说 
最 初 是 为 了 方便 车 主 在 旅途 中 找到 靠 谱 的 和 餐馆， 而 固 特异 没 
有 ; 固 特 异 有 “飞艇 ”卡通 形象 ， 米 其 林 有 “轮胎 人 必 比 登 ” 
形象 ; 固 特异 赞助 F1， 米 其 林 也 赞助 Fl1; 固 特 民有 全 国道 路 救 
援 ， 米 其 林 也 有 全 国道 路 救援 ， 并 且 双 方 都 对 客 己 次 “安全 是 
最 好 的 礼物 ”; 固 特 异 有 户外 广告 和 数字 营销 广告 ， 而 米其林 
有 更 多 的 户外 广告 和 数字 营销 广告 …… 


在 我 看 来 ， 固 特 风 在 “产品 ”这 个 P 上 略 优 于 米其林 ;在 
“价格 ”和 “渠道 ”这 两 个 P 上 两 家 的 相似 度 很 高 :但 米其林 在 
“促销 ”这 个 P 上 配置 的 市 场 花 费 资 源 似乎 更 多 ， 发 力也 似乎 更 
锤 ， 其 “反复 沟通 ”与 “更 大 声 量 ”让 客户 在 关于 安全 的 “ 感 
党 ”上 相信 两 家 兰 不 多 ， 甚 至 也 有 客户 会 认为 米其林 的 产品 更 
安全 。 
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6.6 市 场 章 销 组 合 模型 ， 驱 动 “所 有 
人 ”的 战略 地 图 


几乎 所 有 的 书籍 在 解读 市 场 营 销 组 合 包 的 时 候 都 没有 提 及 
市 场 营 销 部 到 展 怎 么 安排 人 力 来 做 征 的 工作 ， 可 能 是 因为 写 也 
的 人 大 多 数 都 不 在 实战 的 环境 内 。 我 有 一 天 突然 然 大 悟 ， 企 
业 市 场 草 销 部 内 绝 大 部 分 的 人 为 安排 和 岗位 设置 都 是 由 这 只 
“无 形 的 手 ” 一 一 市 场 营 销 组 合 模型 推动 而 成 ! 


“市 场 营 销 组 合 模型 ”不 仅 能 结构 化 地 展示 “产品 ”“ 价 
格 ”“ 渠 道 ” 和 “促销 ”分 别 是 什么 ， 而 且 能 帮助 我 们 一 眼看 
清 这 和 4 是 如 何 合力 总 现 的 那个 “承诺 ”。 这 是 典型 的 战略 地 和 岁 
的 模样 ， 明 确 概述 了 去 哪里 (Where to go) 和 怎么 去 (How to 
go) ; 这 个 战略 地 图 其实 也 指明 了 市 场 营销 部 需要 什么 岗位 ， 
并 且 他 们 的 工作 方向 和 香 斗 目标 是 什么 。 


企业 中 只 要 与 这 四 个 方 癌 相关 的 岗位 都 在 张 动 它 们 ， 比 如 
生产 部 在 驱动 “产品 ”和 “价格 ”， 和 采购 部 在 驱动 “价格 ”， 
销售 部 在 驱动 “渠道 ”， 这 些 都 是 与 市 场 营销 部 并 列 且 并 行 汇 
报 给 CE0 的 职能 部 门 。 


如 宋 单 看 市 场 营 销 部 内 有 哪些 岗位 在 驱动 外 呢 ? 很 多 企业 
的 市 场 草 销 部 内 有 “产品 经 理 ” 和 “价格 经 理 ” 的 岗位 分 别人 负 
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责 “ 产 品 组 合 ” 和 “价格 组 合 ”。 用 大 白话 来 说 ， 他 们 来 解决 
现在 和 未 来 卖 什么 产品 ， 分 别 以 什么 价格 来 卖 。 我 早年 也 曾 在 
一 个 外 资 汽车 部 件 公司 作为 产品 经 理 管理 超过 10000 个 单 品 的 产 
品 组 合 ， 我 也 是 在 这 里 把 自己 练 成 了 市 场 营销 部 “ 表 哥 ” 哇 ! 


为 了 驱动 “渠道 组 合 ”， 市 场 营 销 部 内 还 有 零售 
CRetail) 经 理 和 电 商 经 理 ， 他 们 需要 与 销售 部 的 同事 协同 ， 
当然 这 些 册 位 其 实在 职能 上 是 介 于 市 场 营 销 部 和 销售 部 之 间 
的 ， 有 的 企业 干脆 把 它们 放 进 销售 部 。 用 大 日 话 来 说 ， 这 些 职 
能 网 位 解决 的 是 客户 在 线 上 店 和 线 下 店内 体验 ， 比 如 产品 在 什 
么 渠道 销售 、 在 店内 的 产品 陈列 、 宣 传 品 展示 、 销 售 人 员 与 客 
户 的 沟通 话 术 和 流程 等 。 


为 了 驱动 “促销 组 合 ”， 市 场 营 销 部 内 会 有 公关 经 理 、 数 
字 营 销 经 理 、 传 统 广告 经 理 、 社 交 媒 体 经 理 等 。 “促销 组 合 ” 
非常 重要 也 比较 复杂 ， 所 以 这 里 聚集 了 最 大 比重 的 市 场 营销 部 
岗位 种 类 和 岗位 人 数 。 用 大 白 话 来 说 ， 这 些 职能 岗位 解决 的 是 
通过 组 合 的 沟通 方式 让 客户 了 解 我 们 是 谁 、 有 什么 优 荔 、 购 买 
理由 、 现 在 有 什么 优惠 政策 和 客户 口碑 等 。 


为 了 便于 描述 并 且 有 真实 人 物 感 ， 上 面 提 及 的 岗位 名 称 后 
面 都 用 了 “经 理 ”， 但 我 们 实际 想 说 明 的 是 相关 职能 。 该 职能 
岗位 的 职级 名 称 实际 可 以 是 专员 、 经 理 或 总 监 ， 依 据 企 业 实际 
情况 而 发 生 。 在 第 十 章 ， 我 们 对 市 场 营 销 部 的 团队 架构 与 考核 
机 制 还 有 更 系统 而 详细 的 梳理 。 
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市 场 营销 部 内 需要 大 量 做 数据 表 、 爱 做 数据 表 、 擅 长 做 数据 表 的 男性 员 
工 ， 被 称 为 “ 表 哥 ”。 
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6.7 4P 的 那些 “人 花哨 变种 ” 


关于 市 场 营 销 组 合 ， 在 4 之 外 ， 还 有 6P 和 4C。 


6P 是 美国 西北 大 学 教授 菲利普 。 科 特 勒 在 20 世 纪 80 年 代 提 
出 的 : 产品 (Product ) 、 人 价格 (Price) 、 渠 道 (Place) 、 促 
销 (Promotion ) 、 政 治 力量 (Political Power ) 与 公共 关系 
(Public Relations) 。6P 在 4 亿 的 基础 上 新 增 了 两 个 P: 政治 力 
量 (Political Power ) 与 公共 关系 (Public Relations ) 。 
菲利普 。 科 特 勒 认为 在 国际 国内 市 场 芜 争 日 趋 激烈 ， 各 种 形式 
的 政府 干预 和 贸易 保护 主义 再 度 兴 起 的 新 形势 下 ， 企 业 要 运用 
“政治 力量 ”和 “公共 关系 ”来 打破 国际 或 国内 市 场 上 的 贸易 
壁垒 等 环境 制约 ， 为 企业 的 市 场 营销 开辟 道路 。 


4 是 由 美国 北 卡 罗 来 纳 大 学 教授 罗伯特 。 荔 特 朋 教授 于 
1990 人 年 在 其 4 4 也 退休 4C 登 场 》 的 文章 中 提出 的 与 包 相 对 应 的 理 
论 。4C 具 体 指 : 客户 〈Custoner ) 、 价 格 《Cost ) 、 便 利 
(CConvenience) 、 沟 通 〈Communication) 。 相 较 于 4， 罗 们 
特 。 区 特 朋 认为 4 的 优势 是 : 强调 客户 需求 而 不 是 产品 ;强调 
客户 购买 成 本 而 不 是 定价 ; 强调 客户 购买 的 便利 性 而 不 是 渠 
道 ; 强调 与 客户 的 双 回 沟通 而 不 是 单 同 的 促销 。 所 以 ，4 与 伺 
的 核心 差别 是 4 是 从 客户 的 角度 来 看 外 。 
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除了 上 述 的 bP 和 4C 之 外 ， 其 实 国内 外 还 有 很 多 基于 它们 的 
各 种 大 小 衍生 和 解读 。 我 本 人 于 1997 年 也 曾 在 ( 商业 研究 》 杂 
志 上 发 表 过 一 篇 文章 《 突破 传统 6P: 文化 营销 》 ， 我 想 说 的 是 
在 6P 之 外 ， 还 应 该 再 加 上 一 个 C: 文化 〈Culture) 。 


但 ， 大 道 至 简 ， 回 归 本 质 ，6P、4C 和 其 他 说 法 都 是 4 的 衍 
生 或 变种 而 已 。 很 抱 痰 我 曾 经 也 是 后 来 的 自己 不 太 喜 欢 甚至 敬 
而 远 之 的 那 一 类 “人 往 好 新 概念 ”“ 伺 好 唱词 造 句 ” 的 专家 ， 当 
然 “ 专 家 ”二 字 需 要 打上 引号 。 后 来 在 我 读 过 商学 院 、 接 触 过 
来 自 世 界 经 典 的 市 场 章 销 体系 后 ， 我 沉默 了 20 多 年 都 只 专注 打 
仗 ，20 多 年 内 没有 发 表 过 一 篇 关于 市 场 营 销 的 文章 。 


我 现在 仍旧 坚持 用 4P “而 非 6PB 和 4C 等 ) ， 并 且 强 烈 建议 营 
销 人 不 必 纠 结 于 各 种 “花哨 变种 ”， 而 应 该 把 更 多 的 精力 放 在 
顺应 时 代 ， 发 掘 如 何 更 高 效 地 将 外 协同 起 来 向 客户 表达 并 兑现 
我 们 的 那个 “ 承 诡 ”;， 花 更 多 的 注意 力 和 心血 去 建 长 板 、 补 短 
板 ， 把 烂 牌 打 成 好 牌 ， 让 好 牌 “ 王 炸 ” 对 手 ! 


下 面 一 章 ， 我 们 会 来 梳理 市 场 营 销 组 合 外 中 的 第 四 个 P〈 促 
销 组 合 ) ， 因 为 这 是 营销 人 卷 起 袖子 伦 最 多 时 间 、 花 最 多 金 
钱 、 创 新 最 多 、 加 班 最 多 、 被 挑战 最 多 的 领域 。 它 的 本 质 其 实 
古 传说 中 的 整合 营销 传播 。 我 非 钊 兴奋 ， 也 很 期 符 ! 
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国 本 章 要 点 


品牌 是 一 个 承 话 ， 它 包含 对 客户 在 功能 价值 和 情感 价值 两 
方面 的 承诺 。 那 么 ， 市 场 营 销 组 合 则 是 我 们 向 客户 表达 并 兑现 
品牌 的 “承诺 ”的 手段 。 市 场 营 销 组 合 包 含 产 品 、 价 格 、 渠 道 
和 促销 ， 也 就 是 传说 中 的 包 。 有 很 多 其 他 的 市 场 营 销 组 合 模型 
如 6P 和 4C 等 。 但 回归 本 质 ， 它 们 都 是 也 的 衍生 或 变种 而 已 。 


我 们 让 产品、 价格、 渠道 和 促销 这 四 个 方 同 协同 发 力 ， 以 
驶 动 客 户 感 知 并 相信 我 们 的 品牌 承 诡 。 他 们 之 间 的 关系 是 
TH+H+HI 大 于 4 的 关系 ， 协 同 发 力 是 这 4 个 P 组 合 的 第 一 原则 ， 一 
定 不 能 让 4 互相 冲突 ， 否 则 ， 它 们 的 组 合 功 力 会 被 质疑 ， 甚 至 
整个 品牌 承诺 都 被 颠 履 。 


市 场 营 销 组 合 刀 中 的 每 一 项 最 好 都 能 优 于 竞争 对 手 。 但 如 
果 “ 客 观 ” 上 实在 不 分 伯仲 ， 或 者 ， 没 有 对 手 厉害 呢 ? 除了 
“ 补 短 板 ”“ 建 长 板 ” 之 外 ， 我 们 可 以 通过 “反复 沟通 ”与 
“ 声 量 更 大 ”， 让 客户 “感觉 ”我 们 更 历 害 ! 营销 人 手 里 没有 
烂 胜 ， 烂 牌 也 要 打 成 好 牌 。 
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国 本 章 中 , 考 


1， 如 采 往 姆 斯 。 邦 德 不 开 沃 尔 沃 在 伦敦 街头 髓 车 ， 那 大 
众 、 宝 马 、 萎 期 业 斯 和 玛 水 拉 送 哪个 更 合适 ? 只 是 因为 哪个 更 


贵 吗 ? 


2， 可否 把 你 所 服务 的 品牌 拆 解 放 进 “市 场 袁 销 组 合 ” 模 型 
中 ? 

3， 从 本 质 上 而 言 ， 在 线 教育 企业 请 明星 做 品牌 代言 人 是 为 
了 解决 什么 问题 ? 


4.， “市 场 彰 销 组 合 ” 是 那个 被 经 常 提 及 的 “整合 彰 销 传 
播 ” 吗 ? 


5 企业 的 市 场 营 销 部 内 有 多 少 岗位 在 为 “市 场 章 销 组 合 ” 
服务 ? 产品 经 理 、 价 格 经 理 、 零 售 经 理 、 公 天 经 理 、 品 牌 经 
理 、 数 字 营 销 经 理 、 传 统 广告 采购 经 理 ……: 《如 宁 你 党 得 暂时 
还 回答 不 好 这 个 问题 ， 可 以 在 后 面 的 章节 中 找到 完整 答案 。 ) 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


第 七 章 
市 场 豆 销 组 合 的 第 4 个 P“ 促 销 组 
人 9? 


传说 中 的 整合 营销 传播 


“促销 组 合 ”是 被 误解 最 多 的 一 个 模块 ， 但 也 是 市 场 营 销 
团队 日 种 花费 精力 最 多 、 财 务 资源 消耗 最 多 的 模 世 几乎 所 有 
的 市 场 相关 创新 和 运 代 都 与 它 相 关 ; 我 过 去 20 多 年 50 亿 元 的 市 
场 花 帝 中 绝 大 部 分 其 实 都 放 进 了 这 个 领域 。 整 合营 销 传播 是 将 
传统 广告 、 数 字 芝 销 、 公 共 关 系 和 销售 促销 这 四 类 传播 工具 整 
合 ; 过 去 100 年 传播 工具 的 创新 持续 不 断 ， 比 如 报纸 、 电 台 、 杂 
志 、 电 视 、 户 外 大 牌 广告 、 公 区 车 吴广 告 、 电 梯 广 告 、 搜 索引 
擎 、 社 交 媒 体 、 互 联网 电视 、 短 视频 、 直 播 …… 面 对 层出不穷 
的 新 工具 、 概 念 和 次 法， 我 们 如 何 看 清 其 本 质 并 有 效 运用 ? 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 
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模块 1 市 场 洞察 


宏观 环境 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 


模块 2 客户 细 分 一 ” 模块 3 目标 客户 选择 一 ”模块 4 定位 与 品牌 


模块 5 市 场 营销 组 合 4P 


5.1 产品 故 5.2 价格 丽 5.3 渠道 


模块 6 Ri 结果 追踪 
模块 7 团队 架构 与 考核 指标 


模块 8 黑客 增长 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 企业 名 称 】 


唐 。 舒 尔 茨 、 李 佳 琦 、 凤姐 、 汪 南 和 头 、 可口 可 乐 、 阿 地 
达 斯 、 宝 洁 、 联 合 利 华 、TutorABC、 精 锐 教 育 、 学 而 思 、 麦 


当 劳 、 蓝 翔 技校 、 分 众 传媒 、 腾 讯 、 今 日 头条 、 新 浪 微 博 、 
百度 、 人 谷歌、360、 和 神 马 、 知 乎 、 开 心 网 、 土 豆 网 、 抖 音 、 
快手 、 小 红 书 等 。 
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【特别 纪念 了】 


2020 年 6 月 4 日 ， 我 正在 撰写 整合 营销 传播 相关 内 容 的 这 
一 天 ， 整 合营 销 传 播 理论 的 创始 人 美国 西北 大 学 教授 唐 。 和 舒 
尔 茨 于 美国 离世 。 过 往 数 十 年 以 及 未 来 ， 全 球 市 场 营 销 人 都 
受益 于 整合 营销 传播 理论 的 指引 。 我 在 此 向 唐 。 舒 尔 蒋 先生 
本 人 和 他 的 章 越 贡献 致敬 ! 


“市 场 营 销 组 合 ” (Marketing Mix) 是 市 场 营 销 管理 八大 
经 典 模 块 中 的 第 五 个 模块 ， 也 残 是 大 家 耳熟能详 的 亿 。 而 其 中 
的 第 4 个 P 是 促销 ， 也 称 促销 组 合 。 促 销 这 一 个 P 是 市 场 营 销 团队 
消耗 精力 最 多 、 财 务 资源 消耗 也 最 多 的 模块 ; 几乎 所 有 的 市 场 
相关 创新 和 迭代 都 与 它 相 关 ; 我 过 去 20 多 年 50 亿 元 的 市 场 花费 
中 绝 大 部 分 其 实 都 放 进 了 这 个 领域 。 但 同时 ， 促 销 组 合 可 能 是 
被 误解 最 多 的 一 个 模块 ， 所 以 值得 我 们 单独 用 一 个 章节 来 详 


述 。 


产品 、 价 格 、 渠 道 和 促销 ， 扎 们 之 间 的 关系 用 大 日 话 来 说 
台 是 : 以 这 个 “价格 ”， 在 这 个 “场地 ” 卖 这 个 “产品 ”， 那 
我 们 开始 “吃喝 ” 吧 ! 促销 组 合 可 以 被 形象 地 理解 成 “吃喝 组 
合 ”: 用 一 和 套 组 合 的 工具 和 方法 来 哆 喝 。 在 新 技术 不 断 消 现 的 
时 代 ，“ 吃 喝 ” 里 面 有 大 学 问 ， 这 里 有 实战 ， 这 里 也 非常 需要 
体系 ! 


在 进入 后 面 的 内 容 之 前 ， 我 们 也 可 以 帝 上 几 个 问题 : 整合 
营销 传播 到 底 是 整合 什么 ? 应 该 怎么 整合 ? 它 与 市 场 营 销 组 合 
有 什么 区 列 ? 面 对 层 出 不 穷 的 创新 ， 比 如 搜索 引擎 、 社 交 交 
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体 、 互 联网 电视 、 短 视频 、 直 播 …… 我 们 应 该 如 何 看 清 其 本 质 
并 有 效 运用 ? 
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7. 1 促销 组 合 ， 传 说 中 的 “整合 营销 
传播 ” 


促销 组 合 〈Promotion Mix) 是 我 们 与 客户 沟通 并 说 服 客户 
的 工具 和 方法 。 这 样 听 起 来 ， 似 乎 很 费解 啊 ? 


首先 ，“ 促 销 组 合 ” 不 仅仅 是 中 文字 面 的 促销 。 中 文字 面 
的 促销 应 该 是 大 家 所 理解 的 购买 A 的 时 候 赠 送 B， 比 如 购买 轮胎 
的 时 候 ， 赠 送 胎 压 监 训 计 ; 夯 外 ， 非 营 重 要 : 2002 年 ， 我 在 英 
国 们 明 骑 大 学 攻读 市 场 营 销 侦 士 诗 程 的 时 候 ， 整 合 彰 销 传播 诛 
程 的 老师 一 语 点 破 “ 天 机 ”: “促销 组 合 ” 从 本 质 上 其 实 就 是 
“整合 营销 传播 ”。 并 且 ， 我 20 多 年 的 实战 也 验证 了 这 个 观 
点 。 


上 述 观 点 和 判断 对 于 我 们 而 言 太 重要 了 ， 因 为 那些 理论 家 
会 按照 目 己 的 逻辑 往 前 推进 ， 他 们 之 间 可 能 是 互相 割 俐 ， 其 至 
有 的 互相 冲突 。 但 我 们 这 些 天 天 打仗 的 彰 销 人 其 实 需要 理 清楚 
完整 体系 和 落地 打 法 ， 因 为 实战 需要 能 上 手 的 “地 图 ”和 “ 工 
具 箱 ”。 如 采 你 想 打 破 砂 锅 问 到 捕 ， 那 我 们 有 两 个 证 扼 能 帮助 
你 推理 包 中 的 第 4 个 P“ 促 销 组 合 ”的 本 质 其 实 就 是 整合 营销 传 
播 。 


证 据 一 : 4C 中 的 第 4 个 C 是 传播 Communciation) 。 
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上 一 章 提 到 ，4C 与 外 的 核心 差别 是 4 是 从 客户 的 角度 来 看 
包 ，4C 的 使 命 是 干 抒 包 。4 包 是 由 美国 学 者 杰 罗 姆 。 麦 卡 锡 教 授 
在 20 世 纪 60 年 代 提 出 的 产品 、 价 格 、 渠 道 、 促 销 ;，4C 是 由 美国 
学 者 罗伯特 。 劳 特 朋 教 授 于 1990 年 在 其 ( 4 也 退 休 4C 登 场 》 的 文 
章 中 提出 的 与 包 相 对 应 的 理论 : 客户 〈Customer ) 、 价 格 
(Cost ) 、 便 利 〈Convenience) 、 传 播 (Communication ) 。 
前 面 的 三 个 C 分 别 对 应 的 是 〈 提 供给 客户 的 ) 产品 、 价 格 和 渠 
道 ， 而 被 用 来 对 应 促销 的 第 4 个 C 是 传播 (Communication) 。 


20 世 纪 90 年 代 ， 也 就 是 与 4 同时 代 ， 美 国 西北 大 学 教授 唐 
“ 舒 尔 次 提出 了 “整合 营销 传播 ”， 其 英文 原文 是 Integrated 
Marketing Communication (简称 IMC) ; 它 的 核心 词 也 是 传播 
CCommunication) 。 只 是 这 个 “传播 ”更 加 高 级 ， 因 为 前 面 还 
加 了 一 个 “整合 ” Integrated) 。 需 要 特别 指出 的 是 : 在 
1990 年 罗伯特 。 劳 特 朋 提出 了 4C 理 论 ， 而 后 他 与 唐 。 舒 尔 茨 合 
著 的 《 整合 营销 传播 》 于 1993 年 出 版 ， 这 也 是 全 球 第 一 部 关于 
整合 营销 传播 的 专著 。 思 这 样 的 学 术 渊源 也 进一步 佐证 了 我 们 
的 观点 。 


证 据 二 : 原创 作者 对 “促销 ”与 “整合 营销 传播 ”的 内 容 
描述 很 相似 ， 


20 世 纪 60 年 代 ， 和 外 的 原创 学 者 太岁 姆 。 麦 卡 锡 教 授 多 列 对 
第 4 个 P 促 销 的 具体 内 容 描述 为 包 舍 广 告 、 人 员 推 广 、 销 售 促销 
和 公关 等 。90 年 代 ， 唐 “。 和 舒 尔 欧 对 整合 营销 传播 的 具体 内 容 描 
述 为 包含 广告 、 销 售 促销 、 公 关 和 百 复 草 销 《〈“ 后 来 欠 代 为 数字 
营销 ) 。 所 以 它们 两 者 的 内 容 其 实 相 似 度 非常 高 ， 甚 全 可 能 是 
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因为 时 代 的 不 同 〈“ 相 关 了 30 年 ) ， 因 为 习惯 用 语 、 技 术 创 新 等 
环境 的 不 同 ， 大 家 对 相似 事情 的 摘 述 会 略 有 差异 。 


当然 ， 唐 “。 舒 尔 次 的 整合 营销 传播 〈90 年 代 ) 比 杰 多 姆 。 
麦卡锡 的 外 《60 年代) 上 晚 了 将 近 30 年 ， 所 以 整合 营销 传播 比 氏 
中 的 第 4 个 P《〈 促 销 ) 更 匈 进 ， 因 为 在 90 时 代 ， 传 播 工具 更 加 多 
元 化 也 更 复杂 ， 所 以 它 更 加 理性 而 结构 化 地 分 析 了 不 同 传播 工 
具 的 特征 状 异 ， 并 特别 强调 将 它们 用 对 的 方法 进行 “整合 ”以 
达 最 优 的 传播 效果 。 用 大 日 话 来 次 ， 第 4 个 P 《促销 ) 的 本 质 是 
整合 营销 传播 ， 但 整合 草 销 传播 是 升级 版 的 第 4 个 P 《促销 ) 。 


【 小 澄清 了】 


“整合 营销 传播 ”的 英文 原文 是 | ntegrated Marketing 
Communication 〈 简 称 | MC) 。 如 果 按 照 英文 的 精准 而 完整 的 
翻译 应 该 是 : “整合 《的 ) 市 场 营 销 〈 的 ) 传播 。” 如 果 按 
照 作者 原意 ， 重 点 是 “整合 ”与 “传播 ”， 而 | MC 却 经 常 被 
翻译 成 “整合 营销 ”， 非 常 遗 憾 ， 习 惯用 这 四 个 字 的 人 非 
常 多 。 但 这 样 的 中 文 翻 译 导 致 大 家 经 常 将 “市 场 营 销 组 合 ” 
与 “整合 营销 ”混为一谈 ， 国 为 其 中 都 有 “营销 ”二 字 。 如 
果 最 初 被 翻译 成 “整合 市 场 营销 传播 ”或 “整合 营销 传播 ” 
可 能 就 更 容易 被 正确 理解 了 ， 因 为 强调 的 是 “传播 ”而 不 是 
“营销 ”! 为 了 便于 沟通 和 正确 理解 ， 后 面 我 会 只 用 “ 整 


合营 销 传播 ”这 个 词 ! 


咱 时 


工 . 
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罗伯特 。 劳 特 朋 提出 的 4C 是 为 了 对 标 并 从 代 4 包 《〈 市 场 营 销 组 合 ) ， 而 他 
又 与 唐 。 舒 尔 获 合 车 了 《 整合 营销 传播 》， 这 也 可 能 是 很 多 人 将 市 场 营销 组 
合 4P 与 整合 营销 传播 IMC 混 消 的 原因 之 一 。 即 使 现在 到 百度 上 搜索 ， 很 多 相 
天 的 词 条 和 文章 解释 都 还 存在 这 样 的 混 消 。 
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7.2 整合 营销 传播 的 原理 和 基本 功 : 
这 四 类 传播 工具 的 整合 


如 果 用 一 句 话 来 【定义 】 什 么 是 整合 营销 传播 (CIMC) : 整 
合营 销 传 播 指 将 传统 广告 (Advertising ) 、 数 字 和 营销 
(CDigital Marketing) 、 公 共 关 系 (Public Relations ) 和 销 
售 促销 (Sales Promotion) 这 四 类 传播 工具 整合 ， 而 需要 将 它 
们 整合 的 原因 是 上 述 四 类 传播 工具 在 客户 的 不 同 购买 决策 阶段 
中 所 能 发 挥 的 功能 不 同 。 〈 好 的 ， 定 义 完 了 1! ) 


这 四 类 传播 工具 分 别 共 体 指 什么 ? “传统 广告 ” 指 己 外 大 
牌 广告 、 地 铁 广 告 、 公 交 车 吴广 告 、 出 租车 广告 、 电 人 台 广 告 、 
电视 广告 、 杂 志 广 告 和 电梯 广告 等 ; “数字 营销 ” 指 搜索 引擎 
广告 、 信 息 流 广告 、 网 络 视频 广告 等 “公共 关系 ” 指 公 关 软 
文 、 公 关 活 动 、 企 业 赞 助 和 政府 及 投资 人 关系 等 ; “销售 促 
销 ” 指 对 客户 购买 行为 的 激励 ， 比 如 严 十 送 一 、 买 轮胎 送 胎 压 
检测 计 等 。 


我 们 需要 这 度 理解 : “为 什么 需要 整合 ? 到 谨 整 合 什 
么 ? ”因为 这 两 个 问题 的 答案 闻 兰 了 人 整合 营销 传播 理论 的 精 
髓 。 人 整 合 营销 传播 的 创始 人 唐 “。 竺 尔 获 的 原始 模型 〈 见 图 7-1) 
让 这 两 个 问题 的 答案 “一 目 了 然 ”。 非 常 神 柯 ， 这 个 原始 模型 
似乎 已 经 失传 于 江湖 了 ， 在 谷歌 特 度 上 都 很 难 找到 ， 几 乎 所 
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有 和 营销 人 都 听 说 过 整合 营销 传播 ， 但 很 少 人 能 醒 得 出 这 个 原始 
模型 。 现 在 谁 要 是 能 在 市 场 营 销 战 略 会 的 日 板 上 随手 男 出 这 个 
图 ， 那 他 一 定 是 高 手中 的 高 手 。 


这 个 原始 模型 的 超级 魔力 是 能 让 人 一 眼 顿 情 这 四 类 沟通 工 
有 共 在 不 同 客户 决策 行为 阶段 的 “传播 能 力 和 效果 ”差异 ， 所 以 
我 们 需要 将 它们 “整合 ”运用 在 上 述 不 同 阶段 ! 


依据 唐 。 和 舒 尔 次 的 原始 解 谈 ， 我 们 对 整合 营销 传播 模型 详 
述 如 下 : 经 典 的 AIDA 模 型 将 客户 购买 决策 行为 分 为 四 个 阶段 : 
认 知 (Awareness ) 、 兴 趣 (Interest ) 、 决 策 (Decis ion 
Making ) 和 购买 (Action) ; 整合 营销 传播 的 四 类 传播 工具 中 
的 每 一 类 都 能 在 所 有 客户 决策 行为 阶段 发 挥 作用 ， 但 因为 各 目 
的 属性 不 同 ， 导 致 它们 在 不 同 阶段 的 推动 力 有 很 大 差别 ， 所 以 
需要 将 它们 整合 ， 以 取长补短 并 达到 最 优 的 传播 效果 ! 
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效 
案 | 传统 广告 销售 促销 


数字 营销 
数字 营销 
公共 关系 
公共 关系 
本 传统 广告 
销售 促销 
Awareness Interest Decision Making Action 
认 知 兴趣 决策 购买 


图 7-1 整合 营销 传播 模型 


首先 ， 传 统 广 告 在 建立 “ 认 知 ”和 创造 “兴趣 ”阶段 更 有 
力 ， 在 后 续 两 个 阶段 更 弱 ， 因 为 传统 广告 擅 于 大 规模 的 受 炸 ， 
但 相对 而 言 ， 它 沟通 无 差别 、 难 以 个 性 化 ， 也 会 导致 无 法 点 
射 ， 临 门 一 脚 仿 弱 。 


其 次 ， 数 字 和 营销 在 针对 有 “兴趣 ”和 “决策 ”阶段 的 客户 
更 有 力量 ， 因 为 数字 营销 能 通过 人 和 群 定向 、 内 容 定 同等 技术 手 
段 进行 更 加 个 性 化 的 定 同 沟通 与 有 针对 性 的 推动 。 


再 次 ， 公 共 关 系 的 属性 束 是 “ 软 ”，“ 细 里 藏 刀 ”! 相对 
于 广告 的 明显 有 目的 性 的 信息 传达 ， 公 共 关 系 的 “ 软 ” 人 性 沟通 
更 能 建立 信任 并 拉 近 与 消费 者 的 距离 ;同时 也 正 因为 其 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


“ 软 ”， 上 所 以 在 建设 广泛 “ 认 知 ”阶段 的 推动 力 俩 弱 ; 而 在 购 
买 快 策 的 后 期 因为 它 建立 的 公信 力 和 信任 ， 公 天 能 提升 客户 转 
化 能 


最 后 ， 销 售 促销 最 善于 临门 一 脚 ， 在 客户 已 经 过 了 认 知 和 
兴趣 阶段 之 后 ， 买 A 送 B 能 快速 打破 客户 的 最 后 心理 防线 ， 让 客 
户 掏 钱 埋单 。 当 然 ， 如 宋 没 有 其 他 沟通 工具 在 之 前 阶段 做 足够 
的 铺垫 ， 仅 有 销售 促销 只 会 让 客户 望而却步 。 比 如 一 个 不 知名 
且 疝 未 建立 信任 度 的 品牌 突然 竺 诉 你 买 十 送 一 ， 你 基本 会 党 得 
是 便宜 无 好 贷 ， 反 倒 不 会 购买 、 克 而 远 之 。 


需要 特别 说 明 ， 在 唐 。 和 舒 尔 次 最 初 的 模型 中 ， 没 有 Digital 
Marketing (数字 营销) 而 只 有 Direct Marketing (被 翻译 成 直 
复 人 营销， 包含 直 邮 、 电 话 和 传真 等 ) ， 因 为 在 20 世 纪 90 年 代 还 
没有 那些 数字 化 的 传播 工具 。 但 随 着 时 代 和 技术 的 进步 ， 直 复 
营销 (Direct Marketing ) 被 迭代 成 为 我 们 现在 熟知 的 数字 和 营 
销 〈Digital Marketing) 。 直 复 营 销 和 数字 和 营销 两 者 的 核心 特 
点 都 是 能 与 单个 客户 互动 ， 只 是 后 者 因为 技术 的 进步 而 更 加 电 
子 化 且 对 客户 传播 和 互动 的 能 力也 更 强 ， 比 如 在 直 复 营销 时 
代 ， 我 们 有 传真 、 纸 质 邮件 和 电话 : 而 在 数字 营销 时 代 ， 我 们 
有 了 微 信 、 微 博 、 微 信 朋 友 圈 、 今 日 头条 、 快 手 和 抖 音 等 。 


【 小 澄清 了】 


4P 中 的 Promotion 中 文 直 译 成 “促销 ”， 字 面 上 是 没有 
问题 的 ， 但 就 是 这 个 中 文 直译 也 让 大 家 非常 困扰 ， 因 为 “ 促 
销 ” (Promotion) 内 还 包 侈 了 一 个 “销售 促销 ”(Sales 
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Promotion) 。 为 了 避免 干扰 ， 我 们 可 以 把 4P 中 的 “促销 ” 直 
之 一 是 “销售 促销 ”。 


如 此 殿 答 级 的 理论 和 工具 似乎 看 上 去 也 比较 容易 理解 ， 但 
在 实战 中 很 多 市 场 人 不 知道 应 该 怎么 上 手 操作 。 那 我 们 用 大 白 
话 来 说 点 【全 例 】 和 【和 干货】 帮助 大 家 理解 这 四 类 传播 工具 的 
莹 别 ， 并 且 将 它们 有 效 整 合 在 一 起 。 


【 和 娄 例 了 】 


TutorABC 是 在 线 英语 行业 的 绝对 领导 者 ， 无 论 是 品牌 认 
知 度 还 是 销售 体 量 都 是 绝对 的 市 场 领导 者 。 “传统 广告 ” 团 
队 通过 大 量 户外 大 牌 广告 、 地 铁 广 告 、 电 梯 广 告 和 公交 车 身 
广告 ， 让 客户 认 知 “在 家 也 可 以 学 英语 ”， 并 且 相 信 应 该 找 
欧美 系 的 外 教 才能 得 到 更 高 的 教学 品质 。 当 一 些 客户 被 “ 户 
外 广告 ”激发 起 兴趣 后 会 上 百度 搜索 TutorABC 的 品牌 名 称 或 
“在 家 学 英语 ”这 样 的 产品 词 ， 这 时 你 就 被 “数字 营销 ” 团 
队 放 在 百度 上 的 链接 引导 进入 了 官网 或 着 陆 页 沁 ， 在 这 里 你 
输入 了 自己 的 电话 号 码 想 获得 一 节 试 听课 ，“ 销 售 ” 团 队 的 
课程 顾问 会 在 30 分 钟 内 通过 电话 或 微 信 与 你 沟通 并 且 安 排 斌 
听 。 在 试听 课 之 前 ， 你 一 定 会 在 百度 或 者 知 乎 、 小 红 书 或 大 
众 点 评 上 搜索 关于 这 家 公司 的 新 闻 和 大 家 对 于 这 家 公司 的 评 
价 ， 此 时 已 “恭候 多 时 ”的 “公关 ”团队 在 之 前 就 发 布 的 公 
司 新 闻 稿 件 ， 还 有 真实 客户 发 布 的 口碑 与 体验 会 让 你 对 这 个 
品牌 的 信任 度 再 加 分 。 当 进入 试听 课 后 ， 你 真实 感受 到 了 产 
品 和 服务 的 高 品质 ， 可 能 你 已 经 基本 做 了 决定 或 还 有 一 点 点 
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犹 了 殉 ， 需 要 一 些 时 间 考 虑 一 下 。 此 时 课程 顾问 会 告诉 你 本 月 
下 单 会 赠送 一 个 新 款 的 革 果 ipPad 用 于 上 课 ， 且 如 果 24 小 时 内 
下 单 还 会 有 一 个 特别 的 优惠 。 嗯 ， 这 个 临门 一 脚 的 “销售 促 
销 ” 让 你 更 加 入 定 地 下 单 并 付款 了 。 


综 上 ， 因 为 传统 广告 (Advertising ) 、 数 字 营 销 
(CDigital Marketing) 、 公 共 关 系 (Public Relations ) 和 销 
售 促销 〈Sales Promotion) 这 四 类 传播 工具 在 不 同 的 客户 购买 
决策 阶段 中 所 能 发 挥 的 传播 能 力 和 效 末 不 同 ， 所 以 我 们 需要 将 
它们 加 以 整合 、 取 长 补 短 以 期 达到 最 优 的 传播 效果 。 这 是 “ 整 
合营 销 传播 ”的 核心 原理 和 基本 功 要 求 。 


让 着 陆 页 : 也 称 落 地 页 、 引 导 页 ， 在 互联 网 营销 中 ， 引 导 页 就 是 当 潜 在 用 
户 点 击 广告 或 者 利用 搜索 引擎 搜索 后 显示 给 用 户 的 网 页 。 
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7.3 军 涪 引领 的 整合 彰 销 传播 实战 迭 
代 :， POES 模 型 


所 有 企业 都 在 做 整合 营销 传播 ， 无 论 是 否 意识 到 或 者 是 否 
承认 ， 只 是 大 家 在 做 整合 营销 传播 的 专业 性 和 深度 方面 上 有 所 
不 同 而 已 。 军 潮 〈P&6G) 是 全 球 市 场 营 销 领域 中 绝对 的 实战 派 领 
导 者 。 过 往 数 十 年 ， 至 清和 是 全 球 范围 内 市 场 预 算 最 多 的 品牌 之 
一 ， 所 以 他 们 在 整合 营销 传播 应 用 方面 的 投入 最 深 ， 并 且 引 领 
了 POES 模 型 的 欠 代 。 同 时 ， 因 为 社区 媒体 和 数字 癌 销 等 领域 在 
过 去 20 多 年 发 生 了 重大 变革 ， 也 为 经 典 的 整合 营销 传播 模型 带 
来 了 不 断 迭 代 的 机 过。 我 们 来 看 看 鹤 涪 在 整合 萌 销 传播 方面 的 
实战 友 代 吧 ， 当 然 这 个 欠 代 与 唐 。 和 舒 尔 次 的 原始 理论 是 一 脉 相 
厌 的 ， 没 有 本 质 上 的 兰 别 ， 只 是 在 具体 战术 上 做 了 与 时 代 相 关 
的 优化 。 


2013 年 前 后 ， 宝 洁 开 发 出 了 POE 模 型 : 付费 媒体 (Paid 
Media) 、 自 有 媒体 (0wned Media) 和 赚 得 媒体 (Earned 
Med ia) 。“ 付 这 媒 体 ” 是 企业 需要 付 忱 购买 才能 用 的 媒体 ， 
包含 传统 广告 和 数字 营销 等 需要 癌 媒 体 方 付费 的 媒体 。“ 上 自 有 
媒体 ”是 企业 上 自己 拥有 ， 不 需要 付费 购买 就 能 用 的 媒体 ， 包 含 
企业 的 官方 网 站 《手机 端 / 电 脑 端 ) 、 官 方 App 和 官方 微 信 号 、 
微 博 号 、 头 条 号 、 抖 音 号 等 ; 之 所 以 称 它 们 为 “上 自 有 媒体 ”， 
是 因为 这 些 企 业 自 有 的 宣传 资源 已 经 具备 了 媒体 的 属性 ， 并 且 
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不 需要 企业 付费 购买 “虽然 也 需要 投入 人 力 资 源 ) 。“ 赚 得 媒 
体 ” 是 既 不 需要 付费 购买 ， 也 不 是 目 己 拥 有 ， 而 是 因为 客户 或 
合作 伙伴 的 口碑 传播 、 二 次 传播 而 让 企业 受 普 的 媒体 ， 包 含 公 
共 软 文 ， 在 微 信 、 微 博 、 用 户 论坛 、 百 度 知道 、 百 度 贴 吧 等 社 
交 媒 体 上 由 客户 发 出 的 评论 、 分 亩 和 二 次 传播 。 因 为 这 些 在 媒 
体 上 的 信息 是 由 客户 自发 产生 和 上 自发 传播 的 ， 且 企业 不 需要 付 
绵 购买 ， 它们 有 点 航 企 业 “ 日 赚 ” 的 意味 ， 押 以 家 称呼 为 “ 赚 
得 伐 体 ”。 


但 ， 在 互联 网 + 的 环境 下 ， 市 场 营销 部 所 有 行为 都 很 自然 地 
能 与 销售 行为 连 在 一 起 ， 并 且 客 户 本 来 就 是 在 接触 到 付费 君 
体 、 自 有 媒体 和 赚 得 媒体 后 就 被 “ 拉 进 ”了 销售 砍 单 ' 王 环节 。 
所 以 从 2014 年 开始 我 本 人 增加 了 SS， 将 宝洁 POE 模 型 升级 成 为 
POES 模 型 。S 代 表 销 售 平 台 (Sales Platform) ， 是 所 有 线 下 和 
线 上 的 销售 场景 ， 它 包含 传统 线 下 实体 店 、 线 上 的 天 猪 店 、 淘 
宝 店 、 微 店 、 社 群 销 售 〈 微 信和 群 和 QQ 群 ) 等 。S$ 甚 至 也 包含 驱动 
客户 重复 购买 和 老 客 户 市 新 客户 的 工具 和 和 平台。POES 模 型 被 营 
销 人 公认 为 “JOE s POES 模 型 ”《〈 见 图 7-2) 。 


用 大 日 话 来 说 ，POES 模 型 的 操作 过 辑 是 : 先 用 付 这 媒 体 
(Paid Media) 解决 客户 的 “ 认 知 ”， 然 后 和 目 有 媒体 (Owned 
Media) 和 赚 得 媒体 (Earned Media) 解决 客户 的 “兴趣 ”和 
“二 次 传播 ”， 最 后 销售 平台 (Sales Platform) 解雇 客户 的 
“购买 ”。POES 模 型 与 最 原始 的 整合 营销 传播 模型 在 本 质 上 一 
样 的， 两 者 都 强调 整合 ， 但 POES 模 型 有 三 个 优势 : 一 是 ， 明 确 
建议 了 先 做 什么 、 后 做 什么 ; 二 是 ， 每 类 媒体 下 面 有 哪些 具体 
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项 目 ; 三 是 ， 让 企业 更 加 关注 付费 广告 之 外 的 目 有 媒体 资源 、 
客户 的 内 容 贡 献 和 二 次 传播 “也 就 是 赚 得 巡 体 ) 。 


Paid Media Owned Media Earned Media Sales Platform 

付费 媒体 自 有 媒体 赚 得 媒体 销售 平 合 

认 知 兴趣 评论 分 享 ”三 次 传播 购买 忠诚 
官方 网 站 ( 手机 端 /电脑 端 ) 线 下 实体 店 重复 购买 
官方 App 天 猫 店 老 带 新 
官方 微 信号 淘宝 店 
官方 微 博 号 微 店 
官方 头条 号 呼叫 中 心 
官方 拌 音 号 代理 商 体系 

官方 B 站 号 社 群 销售 ( QQ 群 、 

数 短视 频 广告 国生 本 本 本 微 信和 群 ) 

数字 营销 一 KOL 文 章 广告 和 和 

数字 营销 一 一 网 络 电视 广告 

客户 互动 以 塑造 信任 和 转化 率 
广告 监测 : 官网 /App 监 测 ， 社交 媒体 监测 ; 销售 监测 
曝光 数 、 点 击 数 等 浏览 人 数 、 浏 览 页 面 数 、 发 帖 数 、 评 论 数 、 转 发 数 等 销售 数量 、 销 售 金额 、 转 化 
停留 时 长 、 跳 出 率 等 率 、 投 入 产 出 比 等 


图 7-2 JOE's POES 模 型 


因为 整合 营销 传播 的 底层 逻辑 是 相通 的 ， 所 以 POES 模 型 虽 
然 缘 起 于 日 化 用 品行 业 的 宝洁 ， 但 适用 于 所 有 行业 。 规 模 较 大 
的 公司 ， 尤 其 是 那些 世界 500 强 企业 的 营销 人 对 这 个 POES 模 型 能 
很 快 心 领 神 会 并 认同 ， 其 实 POES 模 型 是 把 营销 人 已 经 在 做 的 事 
情 用 一 个 更 加 有 效 的 方式 结构 化 展现 出 来 了 。 


在 未 来 在 干 年 内 ，POES 横 型 可 能 都 是 最 有 实用 价值 的 整合 
营销 传播 的 实战 模型 。 在 三 年 市 场 营 销 战 略 和 当年 市 场 营销 计 
划 中 ， 如 宁 你 展示 唐 “。 和 舒 尔 次 的 原始 模型 ，CX0 和 同事 们 一 定 党 
得 你 只 讲 了 “大 道理 ”而 已 ， 距 离 实 操 太 远 ;， 但 如 果 你 用 的 是 
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POES 模型 ， 不 仅 讲 了 大 道理 ， 其 实 也 说 了 到 底 怎 么 干 ! 利用 
POES 模 型 ， 你 可 以 布局 几乎 所 有 的 市 场 人 力 和 市 场 了 预算 资源 。 


【 干 肌 】 


我 们 再 来 说 点 “干货 ”， 如 果 我 们 是 一 家 创业 公司 ， 或 
者 是 市 场 花费 规模 远 低 于 宝洁 的 中 小 型 公司 呢 ? 难道 也 是 先 
做 “付费 媒体 ”， 再 做 “ 自 有 媒体 ”和 “ 赚 得 媒体 ” 吗 ? 答 
案 是 NO 〈 不 是 ) 。 


除了 任职 于 世界 500 强 公司 的 市 场 营销 部 ， 我 也 曾 是 快 
速成 长 的 独 角 兽 创业 公司 的 CMO， 所 以 我 经 历 过 市 场 花 费 从 
每 年 几 十 万 元 到 每 年 数 亿 元 人 民 币 。 我 们 的 实 操 体 会 是 : 先 
做 “ 自 有 媒体 〈0) ”和 “ 赚 得 媒体 〈E) ”开始 提升 品牌 信 
任 和 杭 些 小 规模 流量 进来 ， 同 时 打通 “销售 平台 〈《S) ”让 
销售 额 开 始 跑 起 来 ; 随 着 规模 的 扩大 再 回 过 头 来 如 入 “付费 
媒体 〈(P) ”， 让 其 进一步 扩展 认 知 度 和 流量 规模 。 


上 述 实 操 节 奏 背 后 的 逻辑 用 大 白 话 来 说 就 是 : 让 “付费 
媒体 ”最 后 才 加 入 战斗 是 因为 市 场 预算 不 够 〈 小 企业 没 
钱 ! ) ， 所 以 先 用 不 花 钱 或 者 少 花 钱 的 “ 自 有 媒体 ”和 “ 赚 
得 媒体 ”来 建立 品牌 信任 、 适 度 拉 入 流量 并 产生 销售 人 额 。 所 
以 我 们 看 到 处 于 起 步 阶段 的 公司 首先 会 做 官方 微 信 公众 号 、 
官方 微 博 号 ， 到 百度 贴吧 和 百度 知道 上 发 帖子 与 客户 互动 
等 ， 鞭 至 最 开始 都 是 创始 人 自己 卷 神 子 做 这 些 事情 。 当 流量 
和 销量 上 升 一 个 新 的 台阶 之 后 ， 企 业 开 始 有 更 多 市 场 预算 
了 ， 再 开始 花 大 钱 在 “付费 媒体 ”上 将 品牌 认 知 和 流量 规模 
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推 上 一 个 台阶 。 自 此 以 后 ， 企 业 就 从 0ES 的 阁 割 模式 〈(P 因 为 
没 钱 被 交割 去 了 ) 进入 到 常规 的 POES 模 式 了 。 


好 的 ， 我 们 已 经 理解 了 为 什么 需要 整合 萌 销 传播 、 
销 传播 的 基础 理论 和 实战 基本 功 ， | 
ea 对 于 你 而 言 ， 在 落地 的 时 候 ， 一 定 还 
遇 到 下 面 两 个 经 典 的 落地 难题 ， 后 面 的 两 小 节 会 逐一 回答 这 
两 个 难题 


1) 分 钱 给 大 类 : 按照 什么 比例 将 市 场 预算 分 配 进 品牌 型 
告 和 流量 型 广告 这 两 大 类 中 ? 这 个 问题 基本 等 同 于 按 什么 比 
例 将 预算 分 配给 传统 广告 和 数字 营销 ? 


(2) 分 钱 给 小 类 : 在 传统 广告 和 数字 营销 这 两 大 类 中 有 那 
么 多 层出不穷 的 创新 ， 比 如 搜索 引擎 、 信 息 流 、 社 交 媒 体 、 互 
联网 电视 、 短 视频 、 社 交 媒 体 网 红 KOLB、K0OCB 沁 、 直 播 带 


货 …… 我 们 应 该 如 何 应 对 ? 如 何 安排 恰当 的 人 力 和 预算 给 这 些 
子 类 目 ? 
1 “ 砍 单 ” 是 电话 销售 团队 的 内 部 沟通 语言 ， 为 了 体现 销售 热情 。 它 的 含 


义 是 积极 主动 跟 进 客户 、 让 客户 购买 下 单 ， 而 非 电 商行 业 的 取消 客户 订单 。 

2. KOL， 即 Key 0pinion Leader， 关 键 意见 领袖 ; 是 营销 学 上 的 概念 ， 通 
和 被 定义 为 : 拥有 更 多 、 更 准确 的 产品 信息 ， 且 为 相关 群体 所 接受 或 信任 ， 
并 对 该 群体 的 购买 行为 有 较 大 影响 力 的 人 。 


3 ， K0OC， 即 Key 0pinion Consumer ， 关 键 意 见 消费 者 ， 对 应 K0L。 一 般 指 
能 影响 自己 的 朋友 、 粉 丝 ， 产 生 消 费 行为 的 消费 者 。 相 比 于 K0L，K0C 的 粉丝 
更 少 ， 影 响 力 更 小 ， 优 势 是 更 垂直 、 更 便宜 。 
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7.4 CM0O 和 秘方: 品牌 型 广告 与 流量 型 
广告 配 比 是 6 : 4 还 是 8 : 2? 


为 何 品牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 配 比 成 为 经 典 难 


题 


之 前 我 们 把 整合 营销 传播 的 四 类 工具 到 撒 是 怎么 配合 发 力 
讲 明日 了。 但 这 只 是 整合 营销 传播 的 基本 功 ， 真 正 的 难点 是 
这 些 工 具 的 市 场 花 费 配 比 应 该 怎么 安排 。 就 好 比 ， 当 从 蓝 4 期 报 
校 的 厨师 班 侍 业 后 ， 每 个 厨师 面 对 的 可 选 食材 、 作 料 和 炉子 火 
力 都 是 差不多 的 ， 但 有 的 厨师 做 出 川菜 而 有 的 厨师 做 出 广东 


二 
呈 
汪 长 局 


“品牌 型 广告 ”被 如 此 命名 的 原因 是 它 对 品牌 认 知 度 和 好 
感度 的 提升 作用 明显 ， 但 因 很 难 与 客户 直接 互动 而 几乎 不 会 直 
接 融 来 洲 客 流量 ;整合 章 销 传播 四 类 工具 中 的 “传统 广告 ” 基 
本 都 是 品牌 型 广告 ， 比 如 己 外 大 牌 广 告 、 地 铁 广 告 、 公 交 车 号 

告 、 出 租车 广告 、 电 台 广 告 、 电 视 广 告 、 杂 志 广 告 和 电梯 广 


生 人 等 
器 下 二 o 


“流量 型 广告 ”被 如 此 命名 的 原因 是 它 能 与 客户 直接 互动 
《比如 客户 直接 点 击 百 上 度 关 键 词 广告 而 进入 官网 ) ， 因 此 可 以 
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十 接 带 来 评 客 流量 ;， 整 合营 销 传播 四 类 工具 中 的 “数字 彰 销 ” 
基本 都 是 流量 型 广告 ， 比 如 搜索 引擎 广告 、 信 息 流 广告 和 网 络 
视频 广告 等 。 


【 娄 例 了 


分 众 传媒 的 创始 人 江南 春 先生 在 两 个 方面 给 我 留 下 了 深 
刻印 象 ， 一 是 他 特别 强调 “建设 品牌 ”， 而 不 是 只 专注 流 
量 ， 他 想 说 的 其 实 是 应 该 提升 品牌 型 广告 的 配 比 ， 通 过 电梯 
广告 这 样 的 品牌 型 广告 来 提升 品牌 认 知 ， 通 过 认 知 来 拉动 流 
量 和 提升 信任 ， 当 然 提 升 信任 也 就 是 提升 潜在 客户 的 转化 
率 ; 二 是 他 提倡 “饱和 攻击 ”， 饱 和 攻击 的 含义 是 每 次 要 
“ 炸 ” 品 牌 型 广告 的 时 候 就 要 极致 猛烈 ， 每 次 都 在 客户 脑海 
中 厌 出 深刻 的 印象。 


整合 营销 传播 既是 一 门 技术 活 ， 也 是 一 门 艺 术 活 ;不 同 CMO 
的 整合 营销 传播 的 配 比 策略 确实 会 有 很 大 不 同 。 品 牌 型 广告 和 
流量 型 广告 的 配 比 ， 或 者 说 ， 传 统 广 告 和 数字 营销 在 总 市 场 预 
算 中 的 配 比 成 为 一 个 经 典 的 难题 。 可 口 可 乐 、 阿 迪 达 斯 、 
TutorABC、 精 锐 教育 、 学 而 思 、 麦 当 劳 和 其 他 每 个 成 功 的 品牌 
都 有 自己 的 秘密 配方 ， 这 个 秘密 配方 掌握 在 CM0 的 手 上 《不 外 
传 ! ) 。 


品牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 配 比 原理 和 氨 辑 
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对 于 CM0O 而 言 ， 最 容易 做 的 决定 ， 也 是 最 没有 风险 的 决定 
就 是 把 所 有 的 花费 预算 都 放 进 流量 型 广告 。 因 为 根据 过 往 的 经 
验 ， 流 量 的 成 本 和 对 应 的 流量 结果 型 指标 是 相对 确定 的 。 比 如 
在 在 线 教育 的 行业 中 ， 很 多 有 一 定 规模 的 企业 获得 一 个 “ 淤 在 
客户 《Leads ) 成 本 ”《 人 简称 湾 客 成 本 ) 在 2015 年 是 50 元 至 100 
元 之 间 ， 业 内 也 称 这 个 指标 为 名 单 成 本 ， 也 是 很 多 企业 内 部 沟 
通 中 经 常会 用 的 更 文 术 语 CPL (Cost per Lead) 。 这 里 的 “ 淤 
客 成 本 ”有 具体 指 获 得 一 个 希望 参加 试听 课 的 客户 的 成 本 。 而 随 
着 竞争 更 加 激烈 ，2018 年 的 潜 客 成 本 在 100 200 元 ; 2019 年 之 
后 ， 很 多 企业 的 这 个 成 本 数值 甚至 更 高 。 


虽然 不 同 企业 因为 自己 的 市 场 投放 量 级 和 团队 能 力 会 产生 
不 同 的 潜 客 成 本 数值 ， 但 对 于 单个 企业 而 言 ， 这 个 潜 客 成 本 的 
数值 是 相对 明确 的 。 因 为 这 个 数值 的 确定 性 ，CM0O 和 CE0 很 容易 
计算 得 出 市 场 花 费 能 为 公司 带 来 的 产 出 结果 : 市 场 花 费 金额 / 潜 
客 成 本 = 湾 客 数量 ， 然 后 ， 潜 客 数量 X 转化 率 X 客 单价 = 销售 
额 ， 所 以 ， 如 果 把 所 有 的 市 场 花 忱 预算 都 放 进 流量 型 广告 ， 在 
“出 发 ”之 前 ， 就 已 经 基本 预测 出 销售 额 的 结果 了 。 这 是 为 何 
CM0O， 有 时 是 CMO0 被 CE0“ 吉 迫 ”， 做 出 把 100% 的 市 场 花费 预算 都 
放 进 流量 型 广告 的 底层 原因 ， 尤 其 是 在 企业 现金 流 紧 张 、 市 场 
竞争 环境 变量 太 多 时 的 “方便 ”与 “安全 ”决策 ! 


但 问题 来 了 ! 


从 罗 辑 上 来 说 ， 整 合营 销 传播 的 原则 告诉 我 们 :之 所 以 需 
要 将 传统 广告 、 数 字 营 销 、 公 关 和 销售 促销 这 四 类 传播 工具 加 
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以 整合 ， 是 因为 它们 各 目的 “能 力 ” 有 上 所 不 同 ， 所 以 需要 整合 
它们 以 互相 取长补短 。 


从 实 操 上 来 说 ， 当 我 们 100% 投 入 流量 型 广告 一 段 时 间 之 
后 ， 当 洲 客 数 的 量 级 到 达 一 定 程度 之 后 ， 数 据 上 会 出 现 两 个 指 
标的 黄色 预警 : “ 淤 客 成 本 擎 高 《其 至 高 到 离谱 ) ”和 “转化 
率 指 标 下 降 《〈《 其 至 大 幅 下 降 ) ”， 因 为 市 场 上 认 知 我 们 的 客户 
不 够 多 ， 且 客户 的 信任 度 不 够 。 此 时 如 果 不 在 预算 配 比 中 加 入 
品牌 型 广告 ， 上 述 两 个 预警 指标 会 持续 恶化 。 


我 们 来 列举 一 些 在 线 教 育 相 关 的 和 案例。 因为 其 互联 网 + 属 
性 ， 这 个 行业 在 品牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 配合 模式 和 “症状 
表现 ”上 非常 典型 。 出 于 商业 机 蜜 保护 方面 的 考虑 ， 一 方面 ， 
我 们 从 客户 看 到 的 公开 现象 角度 来 说 明 案 例 ， 夯 一 方面 ， 所 提 
及 的 数值 基本 是 行业 数值 ， 如 果 有 提 及 具体 企业 相关 的 数值 也 
都 被 做 了 处 理 ， 非 实际 数值 ， 但 馆 辑 上 可 帮助 我 们 理解 其 背后 
的 普 过 性 原理 。 


【 生 例 】 


如 果 不 做 任何 品牌 型 广告 ， 我 们 可 以 把 《几乎 所 有 ) 预 
算 都 放 进 百度 搜索 引擎 广告 〈 最 典型 的 流量 型 广告 ) ， 当 客 
户 搜索 “初中 数学 辅导 ”“ 在 线 辅导 ”和 “学 而 思 网 校 ” 等 
关键 词 的 时 候 ， 我 们 可 以 把 这 些 客户 引 导 进 入 官网 ， 当 客户 
提交 试听 课 申 请 则 成 为 “潜在 客户 ”。 
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“初中 数学 辅导 ”是 典型 的 “产品 词 ”， 对 初中 数学 辅 
导 有 具体 产品 需求 的 客户 会 搜索 这 个 词 ; 而 “在 线 辅导 ”是 
典型 的 “行业 词 ”， 被 行业 “教育 ”过 ， 知 道 现在 除了 找 
(传统 ) 线 下 家 教 外 还 有 找 在 线 辅导 老师 的 客户 会 搜索 这 个 
词 ; “学 而 思 网 校 ” 是 我 们 说 的 “品牌 词 ” ， 之 前 通过 其 他 
渠道 就 知道 这 个 品牌 的 客户 会 搜索 这 个 词 。 


假定 在 上 海 ， 最 近 几 个 月 的 单 月 都 只 有 1000 个 客户 搜索 
这 三 个 词 ， 如 果 我 们 在 百度 竞价 中 的 出 价 领先 ， 理 论 上 我 们 
可 以 把 这 1000 个 客 己 中 的 大 部 分 〈 滨 例 60%) 都 “ 捞 ” 进 
来 ， 成 为 我 们 的 潜在 客户 。 但 如 果 我 们 在 百度 竞价 中 排名 落 
后 ， 我 们 可 能 只 能 “ 捞 ” 进 来 其 中 的 小 部 分 〈 举 例 40%) 。 
为 了 获得 更 高 的 流量 〈 更 多 的 潜 客 数 ) ， 在 百度 上 我 们 只 能 
提高 我 们 的 出 价 ， 通 过 持续 的 更 高 出 价 来 打败 对 手 ， 获 得 这 
1000 个 客户 中 的 更 多 客户 〈 蛋 糕 没 有 更 大 ， 只 是 份额 更 
大 ! ) 。 依 此 推 工 ， 在 蛋糕 不 变 的 情况 下 ， 如 果 我 们 追求 逐 
月 增长 ， 我 们 的 出 价 只 能 越 来 越 高 ， 最 后 导致 百度 上 获得 游 
在 客户 的 成 本 也 越 来 越 高 ! 比如 曾经 在 百度 上 ，“ 初 中 数 
学 ”这 个 关键 词 的 点 击 成 本 高 达 38 元 /点 击 〈CPCREF38 
元 ) ， 这 个 离谱 的 点 击 成 本 是 被 对 手 之 间 的 竞争 “ 抢 ” 出 来 
的 结果 ， 也 有 点 “ 洒 泽 而 渔 ” 的 感觉 。 


解法 来 了 ! 
“亡羊补牢 ”的 故事 告诉 我 们 狼 会 去 羊 圈 猎 羊 ， 这 个 有 


点 类 似 数字 营销 的 “点 射 ” ! 但 《 狼 图 腾 》 里 面 描 述 了 狼 群 
在 冬季 规模 化 狩 猫 的 场景 ， 它 们 会 想 尽 办 法 把 羊 从 四 面 八 方 
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“ 赶 ” 到 悬崖 边 ， 然 后 一 举 把 羊 群 全 都 逼 到 悬崖 下 去 ; 羊 群 
大 部 分 会 摔 死 在 悬 岩 下， 对 于 态 郁 一 息 的 羊 们 ， 狼 群 会 上 前 
“ 补 射 封 喉 ”， 然 后 狼 群 把 羊 群 就 地 撼 埋 在 冰雪 和 土壤 下 ， 
此 地 就 成 为 狼 群 的 粮仓 。 企 业 和 客户 的 关系 当然 不 是 狼 群 和 
羊 群 的 关系 ， 这 个 案例 仅仅 是 为 了 让 大 家 理解 一 个 词 : 


66 32 
开 。 


“ 赶 ” 更 多 的 客户 到 百度 上 去 搜索 “初中 数学 辅导 ?” 
“在 线 辅导 ”和 “学 而 思 网 校 ” 这 三 个 词 ， 也 就 是 把 蛋糕 做 
大 ! 即使 在 百度 上 保持 原 有 出 价 ， 也 可 以 让 我 们 获得 更 多 洪 
在 客户 。 而 “ 赶 ” 更 多 客户 ， 把 蛋糕 做 大 的 方法 就 是 投入 品 
牌 型 广告 。 比 如 当 “ 学 而 思 网 校 ” 的 广告 大 规模 地 出 现在 办 
公 楼 和 住宅 的 电梯 上 、 地 铁 站 内 的 灯箱 上 、 飞 机 场 的 行李 推 
车 上 上、 小 区 门口 的 升降 道 辣 上、 地 铁 的 拉手 上 等 ， 更 大 量 级 
的 客户 会 意识 到 : 如 果 孩 子 需要 初中 数学 辅 性 ， 现 在 可 以 有 
“在 线 辅导 ”作为 选择 ; “在 家 【在 线 ) 辅导 数学 ”非常 方 
便 ， 能 节省 路 途 大 波 的 时 间 和 精力 ， 并 且 “ 学 而 思 ” 网 校 可 
能 是 非常 好 的 选择 ， 因 为 它 是 由 北大 学 霸 创 立 、 师 资 都 是 经 
过 严格 筛选 和 培训 的 专业 老师 ; 另外 ， 学 而 思 网 校 属于 学 而 
思 教 育 ， 而 学 而 思 教 育 是 中 国 领先 的 中 小 学 学 科 辅 导 班 课 品 
牌 、 在 美国 纽 交 所 上 市 的 明星 教育 企业 。 


因此 ， 更 大 量 级 的 客户 会 到 百度 上 搜索 “初中 数学 畏 
导 ”“ 在 线 辅导 ”和 “学 而 思 网 校 ” 这 三 个 词 ， 形 成 了 传统 
式 。 此 时 看 到 的 数据 会 是 : 在 百度 上 “ 捞 进 来 ”的 潜在 潜 容 
数 大 幅 增 加 ， 获 得 潜在 客户 的 成 本 却 没有 上 升 。 
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当然 ， 你 可 能 会 发 现 虽 然 百 度 这 里 的 潜 客 成 本 没有 上 
升 ， 但 当月 品牌 型 广告 方面 花 了 很 多 钱 啊 ! 是 的 ! 但 我 们 再 
多 看 一 步 数据 ， 会 发 现 “ 转 化 这 ”上升 了 ， 因 为 品牌 型 广告 
拉 高 了 客户 的 好 感度 和 信任 度 ， 也 就 是 会 导致 总 的 投入 产 出 
比 数值 更 好 了 (或 者 没有 更 差 ) ， 且 同样 重要 的 是 此 时 销售 
规模 也 上 升 了 。 


上 面 说 明 的 传统 广告 “大 规模 县 炸 赶 色 ”， 数 字 和 营销 “ 拉 
网 扩 鱼 ”的 协同 模式 ， 也 即 品 牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 协同 模 
式 。 为 了 方便 梳理 逻辑 ， 上 面 只 举 了 百度 搜索 引擎 作为 流量 型 
告 的 例 了 于。 当然 ， 流 量 型 广告 除了 百度 、360、 搜 铬 、 神 马 这 
四 大 搜索 引 警 广告 (SEM: Search Engine Marketing ) 昌之 
外 ， 信 息 流 广告 也 一 定 会 在 上 面 的 实战 场景 中 被 用 到 的 。2015 
年 之 前 ， 信 息 流 广告 通 间作 为 搜索 引擎 广告 的 流量 补充 ， 但 从 
2015 年 左右 开始 ， 非 常 多 的 企业 在 信息 流 广 告 上 的 投放 量 级 已 
经 超过 了 搜索 引擎 广告 ， 信 息 流 广告 的 渠道 有 今日 头条 、 微 信 
朋友 圈 和 广 点 通 等 。 


品牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 配 比 数值 是 多 少 


好 的 ， 回 到 那个 价值 50 亿 元 的 问题 : 品牌 型 广告 和 流量 型 
广告 的 配 比 是 6: 4 还 是 8: 2? 


终于 能 说 服 CE0 和 目 己 应 该 投放 品牌 型 的 广告 了 ， 尤 其 是 如 
条 企业 请 了 代言 人 之 后 ， 我 们 要 将 其 价值 最 大 化 地 利用 ! 那 我 
们 到 诬 应 该 投 多 少 市 场 预算 进 品 牌 型 广告 用 来 “大 规模 笑 炸 赶 
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鱼 ”， 同 时 应 该 安排 多 少 市 场 预算 进 流 量 型 广告 来 “ 拉 网 护 
多”? 


对 于 北京 、 上 海 、 广 州 、 深 圳 这 样 的 超 一 线 城市 ， 单 个 城 
市 单 月 人 民 币 1200 万 到 2000 万 放 进 品牌 型 广告 可 能 会 有 点 “ 饱 
和 式 攻 击 ” 的 感觉 了 ， 当 然 要 做 到 极致 的 饱和 式 攻 击 其 实 没有 
上 限 ， 同 时 单个 城市 单 月 人 民 币 300 万 到 400 万 被 放 进 流量 型 广 
告 ， 对 于 杭州 、 南 京 、 武 汉 、 成 都 、 西 安 等 这 样 的 大 省 会 级 城 
市 而 言 ， 单 个 城市 单 月 人 民 币 500 万 到 1000 万 放 进 品牌 型 广告 会 
有 适度 的 饱和 式 攻 击 的 效应 ， 同 时 单个 城市 单 月 人 民 币 200 万 到 
300 万 放 进 流量 型 广告 ， 对 于 其 他 较 大 的 地 级 市 而 言 〈 比 如 宁 
波 、 无 锡 、 厦 门 等 ) ， 品 牌 型 广告 可 能 需要 单 城市 单 月 300 万 到 
500 万 ， 而 流量 型 广告 则 在 80 万 到 150 万 。 所 以 在 和 受 炸 品牌 型 广 
告 的 当月 ， 在 单个 城市 出 现 的 配 比 非常 可 能 是 8: 2 或 者 7: 3。 


你 应 该 会 产生 疑问 ， 上 面 的 数字 是 怎么 来 的 ? 并 且 不 同 规 
梗 的 企业 应 该 有 不 同 的 答案 ?上述 数值 来 目 营 销 人 圈 内 大 家 比 
较 认 可 的 大 致 估算 ， 捷 们 经 过 了 多 个 行业 多 年 的 实 成 摸索 和 检 


验 。 


同时 ， 一 个 城市 在 品牌 型 广告 方面 的 “饱和 式 攻 击 ” 所 需 
要 的 市 场 预算 其 实 是 由 这 个 城市 的 面积 、 人 口 规模 和 媒体 环境 
所 决定 的 ， 这 些 都 是 企业 的 客观 外 部 条 件 。 简 单 来 说 就 是 : 这 
个 城市 有 这 么 大 ， 有 这 么 多 人 人， 广告 媒 体 就 这 么 贵 〈 或 便 
宜 ) ， 对 它 的 饱和 式 攻 击 成 本 是 由 这 三 个 因素 而 定 的 ， 而 不 会 
因为 企业 自己 的 大 小 、 现 金 流 状况 、 第 几 次 进攻 这 个 城市 而 
定 。 当 然 ， 一 些 CMO0 和 CE0 的 “性 格 ” 也 决定 了 他 们 会 用 “极致 
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饱和 式 ” 的 品牌 型 广告 攻击 ， 这 种 背景 下 的 品牌 型 广告 花 居 可 
能 会 远 遍 于 上 面 的 数字 。 


那 在 之 后 的 月 份 呢 ? 单个 城市 的 品牌 型 广告 和 流量 型 广告 
的 配 比 非 常 大 可 能 会 倒 过 来 变 成 2 8 或 者 3 7， 其 全 很 多 企业 
用 的 是 9 或 0 10。 因 为 极 少 有 企业 能 在 单个 城市 持续 每 年 12 
个 月 都 支撑 品牌 型 广告 的 “饱和 式 攻 击 ”， 所 以 大 家 选择 的 策 
略 通 党 是 “脉冲 陈 饱 和 攻击 ”， 也 融 是 一 年 乙 内 对 单个 城市 用 
品牌 型 广告 饱和 式 攻击 一 次 到 两 次 ; 如果 是 两 次 ， 则 两 次 之 间 
需要 间隔 半年 。 用 大 日 话 来 解释 融 是 品牌 型 广告 太 吐 了， 中国 
的 城市 那么 多 ， 再 有 钱 的 企业 的 市 场 预 算 也 是 相对 有 限 的 ， 所 
以 我 们 束 一 年 对 单个 城市 狂笑 一 次 到 两 次 ， 每 次 一 个 月 左右 ， 
其 他 的 月 份 融 主 要 用 流量 型 广告 来 收 网 搞 鱼 ， 因 为 饱和 邢 品牌 
型 广告 受 炸 之 后 还 有 “印象 余 昌 ”可 和 被 用 于 文 持 其 他 月 份 。 


天 于 品牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 配 比 是 6 4 还 是 8& 2， 你 
己 经 得 到 了 一 个 大 致 的 答案 。 但 需要 特别 强调 的 是 这 个 配 比 是 
针对 一 个 城市 的 配 比 。 因 为 在 企业 的 大 版 图 内 ， 那 么 多 的 城市 
其 实 分 别处 于 不 同 的 阶段 ， 看 所 有 城市 的 混合 配 比 对 于 理解 预 
算 分 配 的 合理 性 是 没有 意义 的 。 如 果 硬 要 看 月 度 年 度 的 、 所 有 
城市 的 总 体 配 比 ， 把 所 有 单个 城市 的 预算 配 比 和 预算 金额 列 出 
来 并 逐一 汇总 ， 就 是 CE0 和 CMO 天 心 的 当月 或 当年 的 市 场 计 划 中 
品牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 总 体 配 比 了 。 


虽然 有 上 述 大 致 的 配 比 ， 但 落地 到 每 个 企业 ， 大 家 会 有 属 
于 企业 目 身 “性 格 ” 的 配方 ， 甚 至 形成 属于 企业 CM0 的 秘方 “不 
外 传 ! ) 。 这 驶 是 前 面 说 的 ， 面 对 同样 可 选 的 食材 、 作 料 和 和 炉 
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于 火力， 有 的 厨师 做 出 川菜 而 有 的 厨师 做 出 广东 菜 ， 并 且 即 使 
同样 是 川菜 ， 口 味 也 有 差异 。 不 同 CM0 的 整合 章 销 传播 的 配 比 
代 略 会 有 很 大 不 同 。 整 合营 销 传播 既 是 一 门 技 术 活 ， 也 是 一 门 
艺术 活 。 


【 干 肌 】 


品牌 型 广告 的 “回流 ”趋势 在 最 近 的 两 到 三 年 内 已 经 越 
来 越 明 显 并 且 越 来 越 被 CM0 们 认可 。 从 2010 年 左右 开始 ， 企 
业 的 流量 型 广告 的 绝对 投放 金额 和 配 比 增 速 迅猛 ， 就 连 传 统 
的 日 化 、 服 装 和 食品 企业 比如 宝洁 、 联 合 利 华 、 雅 诗 兰 答 、 
耐克、 阿迪 达 斯 和 麦 当 劳 等 也 是 如 此 。 但 从 2018 年 开始 ， 越 
来 越 多 的 企业 ， 如 宝洁 和 阿迪 达 斯 等 都 已 经 公开 表示 正在 将 
流量 型 广告 预算 中 的 部 分 回流 到 品牌 型 广告 中 。 一 方面 ， 因 
为 它们 是 典型 的 品牌 驱动 的 公司 ， 当 然 更 加 注重 品牌 型 广 
告 ; 另 一 方面 ， 流 量 型 广告 在 品牌 建设 上 的 “比较 弱势 ”和 
“ 非 万 能 ”在 一 段 时 间 内 得 到 了 验证 ， 所 以 CM0 们 基于 最 近 
几 年 积累 的 经 验 和 数据 开始 “醒悟 ”了 ， 就 开始 了 “ 回 


六 9? 
六 oO 


最 后 ，CM0 的 配 比 秘方 到 确 怎 样 才 是 对 的 呢 ? 这 个 问题 其 
委 ”。 终极 的 答 验 标准 是 : 次 客 数 规模 和 销售 额 规模 有 按照 蔬 


工 . 
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CPC 是 “Cost Per Click” 的 英文 缩写 ， 意 思 就 是 每 次 点 击 付费 广 告 ， 
当 用 户 点 击 某 个 网 站 上 的 CPC 广 告 后 ， 这 个 站 的 站 长 就 会 获得 相应 的 收入 。 


SEM (Search Engine Marketing ) 的 中 文 直译 是 “搜索 引擎 营销 ”， 
但 业内 人 士 所 理解 的 含义 和 有 具体 操作 内 容 就 是 “搜索 引擎 广告 ”， 比 如 在 搜 
索 平 台 上 投放 按 点 击 付费 的 广告 。 所 以 ， 在 实战 中 ，“ 搜 索引 擎 广告 ”是 
SEM 被 广泛 使 用 的 中 文 名 称 。 
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7. 5 整合 营销 传播 创新 驱动 了 “人 ” 
和 “ 钱 ” 的 分 配 迁 代 


无 论 剑 么 变 ， 其 实 也 只 是 新 的 “传播 渠道 ”而 已 


整合 营销 传播 是 对 四 类 传播 工具 的 整合 ， 但 在 过 去 100 人 年 ， 
营销 人 见证 了 这 四 类 传播 工具 发 生 非 常 多 的 变化 : “二 战 ” 以 
前 盛行 报纸 、 杂 志和 电台 ; “二 战 ” 以 后 开始 盛行 电视 :1998 
年 中 国 开始 有 新 闻 门户 网 站 ; 1999 年 腾讯 QQ 让 中 国人 开始 网 络 
即时 聊天 ; 2000 年 谷歌 的 搜索 引擎 进入 中 国 ，2008 年 中 国人 从 
开心 网 开始 玩 社交 媒体 ，2009 年 大 家 开始 玩 新 浪 微 博 ， 随 后 开 
始 出 现 了 网 红 〈KOL) ; 2011 年 微 信 上 线 几 乎 让 每 个 人 有 了 手 
机 短信 和 电话 之 外 的 沟通 方式 : 微 信 文字 、 微 信 语 音 和 朋友 
圈 ，2013 年 视频 网 站 的 OTV 广 告 《 互 联网 电视 广告 ) 开始 发 力 ， 
尽管 此 时 距离 可 能 是 中 国 最 早 的 视频 网 站 土豆 网 上 线 的 2005 年 
已 经 有 8 年 2015 年 手机 端的 搜索 引擎 占 有 率 开 始 超过 电脑 端 搜 
索引 擎 ;2016 年 拌 音 开始 让 全 中 国人 包含 孩子 和 老人 玩 短视 
频 ; 2019 年 部 分 已 经 玩 溜 短视 频 的 有 志 青 年 开始 在 抖 音 、 快 手 
和 小 红 书 等 平台 放飞 自我 ， 涌 现 出 众多 的 直播 带 货 红 人 ;， 今天 
你 是 不 是 已 经 差不多 筷 记 了 在 新 浪 微 博时 代 的 大 红 人 凤姐 
了 ? ! 甚至 到 了 2020 年 ，CE0 要 是 不 杀 自 站 台 搞 直播 都 不 好 意 
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为 了 摘 清 楚 这 些 层 出 不 务 的 变化 ， 看 清 本 质 ， 我 们 必须 要 
解构 分 析 一 下 “传播 三 要 素 ”。 整 合营 销 传 播 是 对 四 类 传播 工 
有 其 的 整合 ， 但 无 论 哪 一 类 传播 工具 ， 都 包含 传播 三 要 系 : 目标 
客户 (Audience ) 、 传 播 内 容 (Message ) 和 传播 渠道 
CCommunication Vehicle) 。 它 们 背后 的 基础 原理 是 这 样 的 


第 一 要 素 ， 目 标 客户 : 前 面 章 节 提 及 的 市 场 营 销 管 理 八 
大 模块 中 的 第 二 和 第 三 模块 ， 也 就 是 “客户 细 分 ”和 “目标 
客户 选择 ”合力 回答 了 “只 服务 谁 ”， 其 实 就 定好 了 “有 目标 
客户 ”; 


第 二 要 素 ， 传 播 内 容 : “传播 内 容 ” 的 大 方向 早 就 被 
“定位 与 品牌 ”决定 了 ， 它 们 是 前 面 章节 提 及 的 市 场 营 销 管 
理 八 大 模块 中 的 第 四 模块 : 我 们 的 传播 内 容 始终 将 围绕 我 们 
是 谁 、 我 们 做 什么 和 我 们 有 什么 不 同 、 对 客户 的 那个 品牌 
“ 承 话 ”; 


第 三 要 么 ， 传 播 渠 道 : 整合 营销 传播 的 四 个 工具 如 何 配 


比 ， 在 CMO 的 秘方 中 已 丝 有 了 ， 并 且 这 个 配方 在 悄悄 地 旭 
代 ， 也 即 定好 了 “传播 染 道 ”的 组 合 。 


好 的 ， 关 键 点 来 了 ! 


上 面 列 了 那么 多 的 进化 和 创新 ， 但 从 本 质 上 来 说 ， 万 变 不 
离 其 守 : 在 过 去 100 年 中 ， 持 续 创 新 变化 的 领域 其 实 是 “传播 渠 
道 ” 这 一 个 要 色 ! 用 大 日 话 来 次 ， 无 论 你 怎么 变 ， 其 实 也 只 是 
“传播 上 洪 道 ”而 已 ! 随 之 而 来 ， “传播 内 容 ” 的 表达 形 陈 会 相 
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应 变 得 更 加 丰 主 多样， 但 最 终 “ 传 播 内 容 ” 的 核心 目的 是 一 直 
没 变 的 : 帮助 客户 理解 并 信任 我 们 的 “承诺 ”。 


我 们 列 一 些 具 体 的 案例 来 看 音 销 人 是 怎么 运用 那些 “ 老 
的 ”和 “新 的 ”传播 渠 秆 的 ， 同 时 帮助 理解 因为 “传播 渠道 ” 
的 不 同 〈“ 创 新 ) 会 相应 带 来 什么 样 的 “传播 内 容 ” 的 不 同 。 


【 和 娄 例 了 】 


传统 广告 团队 在 腾讯 视频 的 热 剧 开头 插入 15 秒 的 视频 广 
告 ， 用 明星 的 形象 和 简短 有 感染 力 的 文字 与 生活 场景 来 表达 
品牌 历史 和 产品 特性 ; 数字 营销 团队 在 今日 头条 的 新 闻 信息 
流 中 间 播 入 四 分 之 一 屏 的 平面 海报 来 告知 客户 产品 特性 、 价 
格 和 销售 促销 ; 社交 媒体 团队 在 新 浪 微 博 用 140 个 字 和 配 图 
来 简 述 企业 新 产品 发 布 ， 并 让 企业 与 客户 在 百度 、 知 手 上 用 
简短 而 多 轮 的 问答 来 进行 沟通 ， 其 间 可 能 也 有 激烈 的 多 方 互 
动 与 挑战 ; 公关 团队 在 人 第 一 财经 周刊 》 上 用 公关 软文 以 数 


千 字 娓 娓 道 来 品牌 故事 和 创始 人 传奇 ， 黑客 增 长 团队 用 微 信 
公众 号 向 粉丝 推送 带 奖 励 政 策 文 字 和 二 维 码 的 海报 来 刺激 客 
户 登 录 链 接 购买 并 转发 海报 给 亲友 .……… 

【 小 滞 清 】 


我 们 也 顺便 “小 澄 清 ” 一 下 : 内 容 营 销 (Content 
Marketing) 和 社交 营销 (Social Marketing) 的 概念 起 源 
于 2010 年 前 后 ， 也 就 是 社交 媒体 开始 起 步 的 时 候 ; 不 得 不 
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说 ， 两 者 的 本 质 是 “传播 渠道 ”和 “传播 内 容 ” 两 方面 的 创 
新 在 推动 客户 认 知 和 决策 上 带 来 了 更 丰富 多 样 的 方法 和 更 痪 
的 效能 ， 但 其 本 质 还 是 “传播 渠道 ”和 “传播 内 容 ”。 虽 然 
我 们 认同 应 该 把 社交 媒体 环境 下 的 传播 内 容 放 到 更 重要 的 位 
置 ， 黄 至 我 们 非常 移 同 “内 容 为 王 ”， 但 我 个 人 觉得 它们 并 

不 能 上 升 到 所 谓 营 销 (Marketing) 的 高 度 ， 也 就 是 没有 必 
要 在 “内 容 ” 后 面 如 上 “营销 ”两 个 字 ， 也 没有 必要 在 “和 社 
交 媒 体 ” 后 面 如 上 “营销 ”两 个 字 。 因 为 内 容 就 是 内 容 ， 社 
交 媒 体 就 是 社交 媒体 ! 大 家 仔细 想 想 ，“ 营 销 ” 这 两 个 字 
是 被 滥用 了 ， 比如 我 们 还 能 看 到 “ 微 信 营 销 ， “工具 得 销 ” 
“小 程序 营销 ”这 样 的 概念 。 这 些 新 刘 和 新 概念 虽然 比较 吸 
引 眼球 ， 但 我 个 人 不 太 赞 成 这 样 的 让 事情 本 质 更 加 模糊 的 方 
ma 


近 ， 还 有 社交 媒体 网 红 〈KOL) 起 源 于 2009 年 ， 关 键 意见 
消费 者 〈KOC) 起 始 于 2019 年 ， 网 红 直 播 融 货 的 说 法 也 盛行 于 
2019 年 …… 未 来 还 会 不 断 出 现 更 多 新 的 概念 和 说 法 ， 但 我 们 需 
要 看 清 其 本 质 ， 才 能 理解 、 认 同 并 有 效 运 用 它们 。 


将 钱 和 人 持续 往 新 的 传播 渠 


看 清 本 质 为 何 吏 那么 重要 呢 ? 除了 因为 我 是 市 场 营销 科班 
育 景 出 身 ， 所 以 我 在 意 每 个 事情 背后 的 体系 和 这 辑 :同时 ， 当 
作为 市 场 决策 人 面 对 那 些 层 出 不 穷 的 新 概念 、 新 工具 、 新 方法 
的 时 候 ， 只 有 看 清楚 了 本 质 ， 我 们 才能 判断 是 不 是 要 把 “市 场 
钱 ” 和 “市 场 人 ” 放 进 去 ! 
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2009 年 前 后 ， 我 们 的 市 场 营销 团队 在 决定 是 否 要 在 新 浪 微 
博 上 投放 广告 ，2013 年 ， 我 们 在 决定 是 否 要 将 传统 电视 广告 和 
户外 大 牌 广告 的 预算 挪 一 部 分 给 OTV 广 告 ， 也 就 是 互联 网 电视 
上 的 贴 片 广告 ，2014 年 ， 我 们 在 决定 是 否 要 投 微 信 朋友 圈 广 
告 ，2015 年 开始 ， 我 们 在 决定 是 否 让 手机 端的 搜索 引擎 广告 费 
配 比 超过 电脑 端 ， 同 时 ， 是 和 否 将 传统 客户 关系 管理 系统 升级 为 
大 数据 管理 平台 ， 并且 是 否 将 程序 化 购买 ( 沁 的 花费 比重 大 幅 提 
高 ， 甚 至 让 其 在 数字 营销 上 的 占 比 超过 30%;， 2016 年 ， 我 们 在 诀 
定 是 否 要 在 抖 音 上 投 短视 频 广 告 ， 而 此 时 企业 内 的 创意 团队 基 
本 都 是 平面 设计 师 ， 而 比较 少 有 多 媒体 方向 的 设计 师 ; 


2017 年 开始 ， 我 们 在 决定 是 否 要 大 幅 加 码 在 微 信 公众 号 上 
的 广告 投入 ， 但 此 时 微 信 公 众 号 生态 环境 非常 复杂 ， 除 了 有 
“ 咪 蒙 ”这样 的 大 号 ， 还 有 很 多 长 尾 的 中 小 号 ， 并 且 传 统 的 社 
交 媒 体 团 队 此 时 并 不 擅长 媒体 采购 ， 而 擅长 媒体 采购 的 传统 广 
告 团队 和 数字 营销 团队 却 不 了 解 微 信 公众 号 生态 圈 内 的 KOL: 
2018 年 开始 ， 我 们 在 决定 是 否 要 让 放 在 头条 系 的 三 告 预 算 超 过 
放 在 腾讯 系 的 广告 预算 ，2019 年 开始 ， 我 们 在 决定 是 否 要 让 KOC 
干掉 KOL， 因 为 KOC 快 速 崛 起 ， 而 KOL 的 投入 产 出 比 因 为 竞争 激烈 
而 大 幅 下 降 ; 


2020 年 当 新 冠 病毒 把 所 有 人 关 在 家 里 面 ， 和 直播 变 成 了 节 热 
门 的 获 客 引 流 方 式 ， 所 有 品牌 都 意识 到 OMO《〈 线 上 和 线 下 融合 ) 
的 必要 性 ， 并 且 去 线 上 找 流 量 ， 随 之 而 来 互联 网 广告 的 成 本 再 
次 急剧 上 升 ， 我 们 不 得 不 决定 在 黑客 增长 的 工具 和 团队 方面 再 
度 加 倍 投入 ， 通 过 裂变 拉 新 和 提升 整体 转化 率 来 平衡 媒体 采购 
价格 的 上 涨 ……: 
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对 于 上 面 的 那些 “是 否 ” 疑 问 ， 我 们 今天 已 经 知 道 答 案 全 
部 都 是 肯定 的 ， 甚 至 会 有 人 和 狗 得 这 些 问题 的 答 守 是 天 经 地 义 
的 ! 但 回想 当时 ， 因 为 面 对 创 新 、 面 对 不 确定 ， 我 们 目 然 会 有 
很 多 有 时 代 特 征 的 不 知 所 措 。 当 然 ， 它 们 已 经 成 为 历史 性 的 困 
惑 了 。 


创始 于 2008 年 的 “ 金 投 贡 ”盛会 ， 是 营销 人 图 内 很 受 欢 迎 
的 一 个 盛会 ， 有 点 类 似 于 中 国 商 业 创意 领域 的 奥斯卡 ， 每 年 举 
办 一 次 。 如 宁 我 们 只 是 把 金 投 芝 每 年 主 分 会 场 的 演讲 与 辩论 主 
题 清 单 汇 总 看 一 过， 即使 不 去 听 每 个 主题 里 面 的 具体 内 容 ， 我 
们 也 可 以 看 到 上 面 我 所 提 及 的 那些 变 车 创新 ， 还 有 和 营销 人 的 轩 
惑 、 领 崩 和 进步 。 


好 了 ， 资 到 这 儿 ， 你 应 该 可 以 感受 到 营销 人 面 对 创 新 挑战 
的 时 候 ， 多 么 需要 目 身 有 强大 的 体系 和 辨别 力 。 现 在 你 可 能 
加 理解 ， 甚 至 原 谎 我 为 何 从 头 到 尾 都 对 茶 些 “花哨 的 新 概念 和 
新 词汇 ”特别 证 导 ， 甚 至 机敏 而 远 之 的 原因 了 。 再 回应 一 下 前 
面 我 特别 强调 的 : 整合 营销 传播 这 里 有 实战 ， 这 里 也 非常 需要 
理论 基础 并 背 靠 完 整体 系 ， 人 否则 仗 会 打 得 量 头 转 同 ! 


好 的 ， 下 一 章 我 们 来 酸 理 “黑客 增长 ”， 这 个 2017 年 开始 
的 超级 热门 话题 和 工作 模块 ! 


上 程序 化 购买 就 是 基于 自动 化 系统 《技术 ) 和 数据 来 进行 的 广告 投放 。 它 
与 常规 的 人 工 购 买 相 比 ， 可 以 极 大 地 改善 广告 购买 的 效率 、 规 模 和 投放 策 
上 略 。 
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国 本 章 要 点 


市 场 营 销 组 合 的 第 4 个 P“ 促 销 组 合 ” 是 我 们 与 客户 沟通 并 
说 服 客户 的 工具 和 方法 。 从 本 质 上 说 ， 它 其 实 就 是 大 家 效 知 
的 、 传 说 中 的 “整合 彰 销 传播 ”。 整 合营 销 传 播 的 【定义 了 
是 : 将 传统 广告 、 数 字 和 营销 、 公 共 关 系 和 销售 促销 这 四 类 工具 
有 机 整合 ， 而 需要 将 它们 整合 的 原因 是 上 述 四 类 传播 工具 在 客 
户 的 不 同 购买 决 案 阶 段 中 所 能 发 挥 的 功能 有 很 大 的 不 同 。 


整合 营销 传播 既是 一 门 技术 活 ， 也 是 一 门 艺术 活 。 整 合营 
销 传播 的 真正 难点 是 : 这 四 类 工具 的 市 场 花费 配 比 应 该 怎么 安 
排 。 好 比 面 对 关 不 多 的 食材 、 作 料 和 炉子 火力 ， 有 的 厨师 做 出 
川 染 而 有 的 厨师 做 出 广东 全， 不 同 CMO 的 配 比 生 略 会 有 很 大 不 
同 。 关 于 这 个 配 比 ， 每 个 CMO0 和 成 功 的 企业 都 有 自己 的 秘密 配 
方 ! 


整合 营销 传播 的 四 类 传播 工具 中 的 无 论 哪 一 类 其 实 都 包含 
三 个 传播 要 素 : 目标 客户 (Audience ) 、 传 播 渠 道 
CCommunication Vehicle) 和 传播 内 容 (Message) 。 


过 去 100 年 ， 我 们 看 到 了 非常 多 的 进化 和 创新 ， 比 如 搜索 引 
擎 、 社 交 媒 体 、 互 联网 电视 、 短 视频 、 直 播 …… 但 从 本 质 上 来 
说 ， 万 变 不离 其 宗 : 在 传播 三 要 素 中 ， 持 续 创 新 变化 的 领域 其 
实 是 “传播 渠道 ”这 一 个 要 素 ! 用 大 白话 来 说 ， 无 论 你 怎么 
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变 ， 其 实 也 只 是 一 个 新 的 “传播 渠道 ”而 已 ! 随 之 而 来 ，“ 传 
播 内 容 ” 的 表达 形式 会 相应 变 得 更 加 丰富 多 样 ， 但 最 终 “ 传 播 
内 容 ” 的 核心 目的 是 一 直 没 变 的 : 帮助 客户 理解 并 信任 品牌 的 
人 


未 来 还 会 不 断 出 现 更 多 新 的 传播 工具 、 痢 的 概念 和 新 的 次 
法 ， 但 我 们 需要 看 清 其 本 质 并 有 效 运用 它们 。 次 到 这 儿 ， 硕 望 
你 在 眼 花红 乱 之 后 ， 理 解 万 变 不 离 其 宗 ， 对 过 去 几 十 年 有 通 透 
感 ， 以 及 有 目 己 参与 历史 、 改 变 历 史 ， 并 一 切 尽 在 和 擎 握 的 感 


! 


沽 
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国 本 章 思 考 


1， 整 合营 销 传播 到 底 是 将 什么 进行 整合 ? 


2， 源 起 于 宝洁 〈P&G) 的 整合 营销 实战 模型 (POES 模 型 ) 
适合 于 其 他 行业 吗 ? 适合 于 创业 公司 或 者 中 小 型 公司 吗 ? 


3， 我们 过 去 100 年 看 到 的 很 多 创新 ， 比 如 报纸 、 电 合 、 杂 
志 、 电 视 、 户 外 大 牌 广告 、 公 区 车 号 广告 、 电 梯 广 告 、 搜 索引 
擎 、 社 交 媒 体 、 互 联网 电视 、 短 视频 、 直 播 …… 它 们 的 本 质 是 
什么 ? 到 展 什 么 被 改变 了 ， 而 什么 一 直 都 没 变 ? 


4， 我 们 怎么 说 服 CE0 和 自己 ， 在 流量 型 广告 投入 的 基础 上 
也 需要 投入 品牌 型 广告 ? 品牌 型 广告 和 流量 型 广告 的 配合 模式 
征 什么 ? 它们 的 投放 金额 配 比 是 多 少 ? 

5， 请 回顾 一 下 你 所 服务 的 品牌 的 洲 客 成 本 、 转 化 率 、 客 单 


价 、 销 售 额 和 投入 产 出 比 〈ROI) 这 五 个 数值 是 多 少 ? 它们 目前 
的 数值 合理 吗 ? 


6， 从 2018 年 开始 ， 为 何 鹤 济 和 阿迪 达 斯 等 国际 大 品牌 开始 
考虑 将 流量 型 广告 中 的 部 分 回流 到 品牌 型 广告 ? 背后 的 包 辑 和 
挑 碾 是 什么 ? 
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第 八 章 
黑客 增长 : 
用 “试验 ”驱动 五 种 增长 


从 2018 年 开始 ， 不 提 “ 黑 客 增长 ”或 “用 户 增长 ”都 不 好 
意思 跟 人 打招呼 ! 黑客 增长 的 本 质 是 用 高 速度 、 跨 职能 的 试验 
驱动 AARRR 五 种 增长 ， 推 动 客户 生命 周期 价值 最 大 化 。“ 黑 客 增 
长 ”对 销售 额 的 贡献 信人， 其 贡献 占 比 已 超过 50%， 但 黑客 增长 

远 不 只 于 微 信 群 运营 ， 黑 客 增长 也 不 能 取代 广告 投放 ， 黑 客 增 
长 的 机 会 点 会 发 生 在 客户 全 生命 周期 的 所 有 环节 中 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 
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模块 1 市 场 洞察 


宏观 环境 洞察 行业 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 


模块 2 客户 细 分 一 ”模块 3 目标 客户 选择 一 ”模块 4 定位 与 品牌 


模块 5 市 场 营 销 组 合 4P 


5.4.2 数字 营销 
5.1 产品 天 5.2 价格 珊 5.3 渠道 
5.4.4 销售 促销 


模块 6 量化 指标 与 结果 追踪 


模块 7 团队 架构 与 考核 指标 


【 本 章节 涉及 的 人 名 及 企业 名 称 】 


肖 思 。 埃 利 斯 、 摩 根 。 布 衣 、 跟 谁 学 、 高 途 课堂 、 精 锐 


教育 、 掌 门 1 对 1、 滴 滴 、 美 团 、 饭 了 么 、 趣 头条 、 东 方 头 
条 、 脸 书 、 领 英 、 多 宝箱 、 可 口 可 乐 、 百 事 可 乐 、 宝 洁 、 互 
动 宝 、 任 务 宝 、 咕 噜 管家 、 媒 想到 等 。 
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在 2018 年 和 2019 年 ， 营 销 人 如 果 不 担 “ 黑 客 增长 ”都 不 好 
意思 跟 人 打招呼 ! 就 像 2014 年 和 2015 年 ， 我 们 如 果 不 提 “大 数 
据 ” 都 不 好 意思 跟 人 打招呼 一 样 。“ 黑 客 增长 ”是 2017 年 以 来 
超级 热门 的 话题 和 工作 模块 ， 很 多 人 也 称 之 为 “用 户 增长 ”或 
“用 户 运营 ”。 


“黑客 增长 ”是 市 场 营 销 管理 八大 模块 中 的 第 八 个 模块 。 
前 文 已 经 梳理 了 第 一 到 第 五 模块 。 因 为 黑客 增长 二 “做 事 ” 相 
关 ， 上 所 以 考 碟 到 与 前 文 的 连贯 性 ， 我 们 在 本 章 驳 梳理 第 八 模 
块 ， 而 在 后 续 的 第 九 章 和 第 十 章 来 梳理 第 六 和 第 七 模块 ， 也 即 
与 “对 事 考核 ”“ 对 人 考核 ”相关 的 模块 。 


作为 CM0， 如 末 有 一 件 事 情 我 有 机 会 再 重 来 一 过 ， 这 件 事情 
就 是 我 会 让 我 那 已 经 数 十 人 的 黑客 增长 团队 在 过 去 几 年 再 扩充 
数 倍 的 人 数 ， 并 且 再 获得 数 倍 的 财务 资源 和 数 倍 的 产品 研发 资 
源 ; 除了 与 CS0〈 销 售 负 商人 ) 楷 密 合作 之 外 ，CT0《〈“ 首 席 扩 术 
官 ) 是 我 最 应 该 协同 与 “互通 ”《〈 互 相 驳 动 ) 的 伙伴 。 关 于 
“黑客 增长 ”有 下 面 几 个 基本 问题 : 


1， 黑 客 增长 的 本 质 是 什么 ? 
2， 黑 客 增长 的 “玩法 ”有 哪些 ? 


3. 有 了 黑客 增长 ， 还 需要 投 广 告 吗 ? 


4， 黑 客 增长 的 团队 怎么 配置 ，CX0 中 到 底 谁 才 是 黑客 增 
长 工作 的 第 一 负责 人 ? 
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进入 后 面 的 内 容 之 前 ， 你 也 可 以 照例 带 上 几 个 有 趣 的 问 
题 : 为 何 很 多 企业 的 黑客 增长 团队 动不动 殉 是 几 十 人 ? 为 何 黑 
客 增 长 的 工作 会 那么 依赖 数据 分 析 和 产品 研 肥 《程序 员 纺 
程 ) ， 而 后 者 其 实 不 是 典型 的 营销 人 技能 ? 为 何 黑客 增长 特别 
强调 路 组 织 的 团队 协作 ? 为 何 很 多 CMO 痢 要 改 职位 名 称 为 
C60《〈 首 席 增 长 官 ) ? 
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8.1 黑客 增长 的 本 质 : 用 高 速度 、 跨 
职能 的 试验 来 驱动 五 种 增长 


“黑客 增长 ”的 出 现 是 为 了 提升 “市 场 营 销 ” 的 生产 力 ! 
就 如 “定位 ”的 出 现 是 为 了 提升 “品牌 ”的 生产 为 ! 


早 在 2010 年 前 后 美国 硅谷 的 互联 网 成 功 创业 者 肖 恩 。 埃 利 
斯 就 在 自己 的 博客 中 提出 了 黑客 增长 的 概念 ， 在 2017 年 他 和 座 
根 。 布朗 共同 出 版 了 经 典 著 作 《 黑客 增长 》 (Achzme 
Growth) ， 所 以 他 们 被 认为 是 “黑客 增长 ”的 理论 之 父 和 实践 
先 趋 。 


中 国人 特别 较真 【是 义 】 这 件 事 情 ， 习 惯用 一 句 话 或 一 段 
话 非 常 精确 地 把 一 件 重 要 的 事情 讲 明 日 。 那 么 ，“ 黑 客 增长 ” 
的 定义 是 什么 呢 ? 其 实 肖 恩 。 挨 利 斯 并 没有 用 一 句 话 或 一 段 话 
来 明确 黑客 增长 的 定义 ， 但 他 的 “ 娓 九 道 来 ”多 次 特别 提 到 : 
黑客 增长 的 使 命 是 “ 尽 一 切 可 能 挖掘 一 个 产品 或 服务 的 增长 潜 
能 ”， 并 且 这 是 “一 套 通 过 高 速度 、 踊 职能 的 试验 来 驱动 增长 
的 方法 ”， “任何 一 个 成 功 案 例 中 ， 增长 都 不 是 通过 传统 的 广 
告 营销 获得 的 ， 而 是 通过 编程 上 的 一 些 巧 思 ， 而 且 都 是 在 预算 
紧张 的 情况 下 实现 的 ”， < 成 功 的 黑客 增长 试 验 能 从 客户 拉 
新 、 激 活 、 销 售 、 留 存 和 推荐 这 五 个 方面 带 来 增长 ”。 基 于 对 
肖 恩 。 换 利 斯 的 “所 思 ” 与 “所 为 ”的 理解 ， 黑 客 增长 蛤 本 
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质 】 有 是: 一 套 通过 高 速度 、 路 职能 的 试验 来 驱动 五 种 增长 的 方 


法 。 


型 


肖 恩 。 埃 利 斯 特别 提醒 大 家 上 述 方法 其 实 “ 人 似曾相识 ” 
啊 ， 因 为 “敏捷 软件 开发 ” (Agile Software Development ) 
或 “精益 创业 ” (Lean Startup) 也 用 了 类 似 的 逻辑 和 方法 。 
敏捷 软件 开发 是 将 这 样 的 一 僚 方 法 用 于 “产品 开 友 ”; 精益 创 
业 是 将 这 样 的 一 父 方 法 用 于 “新 商业 模式 探索 ”;， 而 “黑客 增 
长 ” 则 是 将 同样 的 方法 用 于 客户 拉 新 、 激 活 、 销 售 、 留 存 和 推 
存 这 五 个 方面 市 来 增长 。 


可 能 因为 “黑客 增长 ”专注 的 是 “用 户 数量 的 增长 ”和 
“用 户 生命 周期 价值 的 最 大 化 ”， 所 以 中 国 的 实 成 派 们 在 增长 
前 面 加 了 两 个 字 “ 用 户 ”， 而 创造 了 “用 户 增长 ”这 个 词 ， 并 
且 广 为 传 播 。 目 前 营销 人 、CX0 们 经 常 提 及 的 “黑客 增长 ”“ 用 
户 增长 ”和 “用 户 运营 ”， 其 实说 的 基本 都 是 源 于 肖 恩 。 埃 利 
斯 和 摩根 * 布朗 的 这 一 套 方法 。 


【 小 澄清 了】 


曾经 一 个 A 股 上 市 公司 的 CE0 与 我 讨论 : “我 们 的 企业 内 
已 有 的 市 场 营销 团队 和 销售 团队 不 是 就 在 负责 用 户 数 量 和 销 
售 额 增长 的 事情 吗 ? 为 何 还 再 要 一 个 用 户 增长 ”的 团 
队 ? ” 听 完 我 居然 大 悟 ， 原 来 是 中 文 翻译 让 “用 户 增 长 ”的 
核心 原理 被 搅 浑 了 。 所 以 我 们 要 理解 的 关键 点 是 “一 套 通过 
高 速度 、 跨 职能 的 试验 来 驱动 五 种 增长 的 方法 ”。 为 了 体现 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


原意 和 真 讲 ， 并 各 免 混淆 ， 我 们 还 是 用 “黑客 增长 ”这 个 术 
语 吧 ! 
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8. 2 用 试验 驱动 五 种 增长 : AARRR 


我 曾 经 迫不及待 地 想 看 看 “ 首 恩 。 埃 利 斯 们 ”到 撒 在 干 什 
么 ， 到 撒 有 多 么 高 级 和 神奇 ， 但 后 来 略 有 失望 却 也 非常 恢 辟 地 
发 现 肖 恩 。 埃 利 斯 在 “方法 ”和 “实战 ”中 建议 我 们 做 的 事情 
征 : “调查 用 户 的 需求 ”“ 好 产品 是 增长 的 根本 ”“ 重 新 定位 
产品 ”“ 利 用 数据 和 算法 为 用 户 定制 产品 和 功能 ”“ 优 化 定 
价 ”“ 发 掘 新 渠道 ”“ 人 整合 数据 资源 ”“ 设 计 打 动人 心 的 广告 
语 ”“ 优 化 新 用 户 体验 ”“ 复 活 僵尸 用 户 ”“ 必 要 的 高 层 文 
持 ”“ 打 和 破 团 队 简 仓 ”…… 


上 述 工 作 难 道 不 是 营销 人 一 直 在 做 的 “市 场 洞 察 ”“ 秆 
位 ” “产品 ”“ 价 格 ”“ 渠 道 ”“ 促 销 ” 等 方面 的 事情 吗 ? 黑 
客 增 长 在 影响 和 优化 市 场 营 销 管理 全 局 中 的 所 有 工作 内 容 ， 这 
是 为 何 我 们 说 “黑客 增长 ”的 出 现 是 为 了 提升 “市 场 营 销 ” 的 
< 


但 不 同 的 是 ， 肖 恩 。 挨 利 斯 在 “实战 ”指导 中 特别 强调 贯 
罕 客 户 全 生命 周期 的 五 个 阶段 AARRR， 这 五 个 英文 字母 分 别 代 表 
的 是 : “ 获 潜 客 ” (Acquis ition) 、 激 活 (CActivation) 、 销 
售 变 现 (Revenue ) 、 留 存 (Retention ) 和 推 乔 
CReferral) 。 也 即 ， 黑 客 增 长 希望 在 市 场 营 销 管理 的 任何 环 
节 发 现 机 会 点 来 驱动 增长 ， 但 归纳 起 来 具体 包含 五 种 类 型 的 增 
长 : 更 多 的 潜 客 、 更 多 的 湾 客 激活 、 更 多 的 湾 客 转化 成 销售 
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额 、 更 多 的 客 忆 留存 和 更 多 的 客户 推荐 ， 最 后 ， 当 五 种 增长 汇 
聚 在 一 起 ， 让 我 们 实现 了 客户 全 生命 周期 价值 的 最 大 化 ! 


那 “ 黑 客 增 长 ”的 这 一 套 高 速度 、 跨 职能 的 试验 到 底 怎 
操作 呢 ? 首 恩 。 疾 利 研 发 明了 “ 炭 客 彰 长 流程 ”， ， 
“黑客 增长 周 环 ”《〈 见 图 8-1) 。 这 个 图 形 可 能 是 我 本 人 见 过 的 
看 上 去 “最 不 像样 ”的 一 个 模型 图 或 流程 图 了， 因为 太 简 陋 
了 ， 好 像 资 了 大 家 都 明白 的 最 简单 的 大 道理 。 是 的 ! 但 它 束 是 
那个 帮助 了 众多 企业 的 、 风 靡 全 球 的 、 大 名 易 易 的 “黑客 增 
长 ”背后 的 基础 操作 流程 : 


分 析 


排 优先 级 
图 8-1 黑客 增长 流程 
步骤 一 : 提出 一 些 可 能 带 来 增长 的 想法 ; 
步骤 二 : 将 这 些 想法 排 优先 级 ; 
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步骤 四 : 分 析 结 末 ， 并 依 结果 快速 欠 代 ; 
最 后 ， 将 上 述 四 个 步骤 快速 而 无 限 循 环 。 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


8.3 黑客 增长 的 焊 款 玩法 “ 养 鱼 再 钓 
多? 


因为 黑客 增长 的 核心 是 用 试验 来 驱动 增长 ， 所 以 各 企业 都 
在 快速 开展 大 量 的 试验 。 当 然 ， 事 实证 明 大 部 分 的 试验 都 失败 
了 ， 也 台 是 我 们 最 初 以 为 的 机 会 点 大 部 分 都 不 能 带 来 增长 ， 最 
后 只 有 小 部 分 的 试验 经 过 大 溪 淘 沙 而 被 留存 下 来 成 为 后 续 日 间 
的 工作 方案 。 所 以 最 近 和 营销 人 经 冲 用 于 打招呼 的 “ 黑 话 ”和 是 
“你 们 最 近 有 什么 〈 活 下 来 的 ) 新 玩法 ? ”， 听 上 去 有 操 
Low《〈 不 够 局 级 ) ， 但 这 也 说 明 黑 客 增长 工作 “接地 气 ” 啊 ! 


在 线 教 育 应 该 是 黑客 增长 应 用 中 往 前 神 得 最 快 的 行业 之 
一 ! 因为 这 个 行业 竞争 激烈 、 投 广告 缺 钱 、 需 要 用 户 快 速 增 
长 ， 并 且 业 内 有 很 多 产品 研发 〈 编 程 ) 方面 的 人 人才。 这些 优 劣 
努 特 征 与 那些 硅谷 最 早 推行 黑客 增长 的 公司 很 相似 。 


我 们 来 列 一 个 “ 焊 亚 玩 法 ”， 这 是 “ 活 下 来 ”的 一 系列 经 
典 试验 的 结晶 。 从 在 线 教 育 的 “在 线 英 语 ” 这 个 品类 开始 ， 大 
家 已 经 见 练 掌握 用 品牌 型 广告 推动 认 知 和 信任 ， 同 时 用 流量 型 
“ 告 把 淤 客 拉 进 来 ， 也 融 是 把 要 参加 试听 谍 的 湾 客 〈Leads ) 弄 
进来 ， 然 后 由 电话 销售 团队 通过 电话 沟通 跟 进 砍 单 。 但 随 独 竞 
争 加 剧 ， 流 量 型 广告 的 单价 成 本 逐年 升 高 ， 并 且 客 户 在 下 单 前 
要 路 过 的 信任 成 本 很 高 ， 所 以 往往 从 洲 客 到 新 答 〈 首 次 购买 ) 
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的 转化 率 很 低 ， 转 化 率 通常 在 3% 5%， 甚 至 更 低 ， 最 后 的 结果 是 
获 客 成 本 太 局 ， 新 俭 一 个 客户 的 ROI《〈 投 入 产 出 比 ) 很 低 。 


【 和 娄 例 了 


跟 谁 学 旗下 的 “高 途 课 党 ”可 能 是 在 线 学 科 辅 导 的 大 班 
直播 课 领 域 中 最 早 跑 通 并 规模 化 “名 师 直 播 课 + 微 信 群 裂变 
拉 新 ”的 成 功 典型 。 背 后 的 基本 还 辑 其 实 是 : 把 以 往 电 话 销 
售 团队 拿 到 潜 客 就 直接 “生硬 ”地 通过 一 节 试 听课 来 砍 单 
(虽然 有 试听 课 作 为 缓冲 ) ， 变 成 了 把 客户 先 放 进 微 信 公众 
号 、 放 进 按 年 级 和 学 科 分 的 微 信 群 等 这 些 流量 池子 里 面 养 起 
来 ， 然 后 把 名 师 直 播 课 等 内 容 不 断 作 为 鱼 食 和 鱼饵 喂 给 池内 
的 鱼 妈妈 和 鱼 宝宝 们 .……: 同时 ， 这 些 池子 内 的 鱼 儿 也 会 被 激 
发 拉 新 的 鱼 儿 进来 。 所 以 ， 根 本 差别 是 “ 宦 王 硬 上 可 ” 变 成 
了 “池内 养 鱼 、 再 钓鱼 ”， 效 能 指标 上 大 幅 增长 的 是 转化 率 
和 ROI 。 


黑客 增长 团队 在 这 里 扮演 的 角色 是 : 发 现 了 洲 客 转化 率 低 
的 数据 事实 ， 并 且 认 同 转化 率 低 的 原因 是 对 于 此 类 产品 服务 ， 
客户 需要 跨越 的 信任 门槛 太 高 ， 决 策 周 期 相对 较 长 ， 且 决策 过 
程 中 客户 很 容易 束 被 竞争 对 于 抢 走 了 ， 所 以 就 通过 “鱼池 和 鱼 
饵 ” 先 将 客户 养 起 来 ， 然 后 再 让 他 们 更 加 舒服 地 被 转化 ;在 此 
过 程 中 ， 同 样 重要 的 是 客户 不 仅 设 有 被 丢 拓 ， 而 且 还 拉 进 来 了 
吴 边 的 朋友 一 起 孚 受 名 师 直 播 这 样 的 鱼饵 优惠 。 这 里 也 需要 特 
别 强 调 一 下 ， 因 为 上 面 的 流程 变化 ， 导 致 局 途 读音 的 电话 销售 
团队 变 成 了 网 络 销售 团队 ， 他 们 与 客户 的 沟通 砍 单 工具 从 单纯 
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的 电话 ， 拓 展 到 了 同时 大 规模 使 用 电话 加 微 信 私 聊 、 微 信 群 聊 
和 微 信 朋友 圈 等 ! 


圈 内 很 多 营销 人 认为 遍 途 读 特 的 黑客 增长 工作 非常 成 功 ， 
所 以 他 们 的 获 客 模型 和 ROI 非 党 有 优势 ， 他 们 也 因此 被 一 度 认为 
征 在 线 学 科 辅 导 的 直播 大 班 读 赛 道上 熏 利 能 力 最 强 的 公司 ， 他 
们 的 母 公 司 跟 谁 学 于 2019 年 在 美国 纽 交 所 上 市 。 高 途 诛 香 在 
“ 池 和 内 养 鱼 、 再 钓鱼 ”的 流程 创新 和 运用 方面 是 先行 者 之 一 。 
目前 这 个 “ 养 鱼 再 钓鱼 ”流程 已 经 几乎 是 在 线 教育 企业 的 标准 
流程 配置 了 ， 很 多 企业 甚至 做 了 更 优秀 的 迭代 。 


1 2017 年 之 后 ， 互 联网 + 企业 的 电话 销售 团队 都 在 陆续 转型 成 为 网 络 销售 
团队 ， 也 即 销售 客服 人 员 把 与 客户 的 沟通 方式 从 单纯 的 电话 ， 拓 展 到 了 同时 
大 规模 使 用 电话 加 微 信 私 聊 、 微 信 群 聊 和 微 信 朋友 圈 等 。 这 个 转型 是 为 了 提 
升 与 客户 的 沟通 效率 ， 但 面临 的 挑战 巨大 ， 因 为 过 往 销售 客服 在 电话 系统 内 
的 呼 入 、 拨 出 、 客 户 跟 进 等 行为 和 指标 都 在 系统 中 被 追踪 和 管理 ， 但 当 微 信 
私 聊 和 群 聊 等 沟通 方式 成 为 主流 后 ， 因 为 缺乏 系统 工具 ， 销 售 团队 的 行为 管 
理 变 成 了 难题 。 
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8.4 试验 方向 不 止 于 社 群 运营 以 及 试 
验 的 成 败 关 键 


“试验 ”的 目标 方向 远 不 止 于 社 群 运营 


“池内 养 鱼 、 再 钓鱼 ”的 玩法 《流程 ) 太 典 型 了 ， 因 为 它 
与 微 信 群 的 运用 有 很 大 关系 ， 导 致 很 多 人 误解 黑客 增长 就 是 微 
信和 群 运营 ， 或 者 导致 很 多 人 误解 “试验 ”只 是 围 经 者 社 群 运 
营 ;， 上 所 以 很 多 营销 人 每 每 提 及 黑客 增长 融 说 要 摘 微 信 群 ， 但 其 
实 不 然 ! 在 “ 养 鱼 再 钓鱼 ”的 社 群 运营 之 外 ， 各 企业 做 了 很 多 
其 他 方向 上 的 试验 。 


【 娄 例 了 】 


掌 门 1 对 1 可 能 是 在 线 学 科 辅 导 领 域 中 最 早 在 App 内 设置 
将 “客户 推荐 ”的 合格 推荐 人 设 定 为 “ 买 过 单 的 客户 ”加 上 
“还 没有 买 过 单 的 潜在 客户 ”， 也 就 是 实际 客户 和 潜在 客户 
都 有 资格 作为 推荐 人 并 因此 获得 奖励 。 提 出 这 个 优化 方案 的 
同事 不 是 来 自 市 场 营销 部 ， 而 是 来 自 产 品 研发 部 的 产品 经 
理 ， 因 为 他 看 到 了 推荐 页 面 的 “跳出 率 ”指标 异常 (高 ) ; 
而 同期 ， 其 他 竞争 者 都 还 只 是 保守 地 把 推荐 人 局 限 为 “有 买 过 
单 的 客户 ”， 也 就 是 实际 客户 ; 当然 我 们 可 以 理解 只 把 “ 买 
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过 单 的 客户 ” 设 定 为 有 资格 的 “推荐 人 ”， 这 是 过 往 多 年 几 
乎 所 有 企业 的 常规 思路 ， 也 是 很 多 企业 用 来 防止 推荐 作 头 的 
基础 手段 。 但 掌 门 1 对 1 的 这 个 小 小 的 优化 方案 在 头 几 个 月 就 
为 企业 增加 了 每 月 数 百 万 元 的 新 签收 入 。 


回 看 黑客 增长 的 发 源 地 ， 美 国 硅谷 的 企业 也 做 了 很 多 不 同 
方 癌 上 的 试验 。 比 如 ， 肖 恩 。 埃 利 斯 通过 调研 问卷 友 现 客户 对 
多 宝箱 (Dropbox) 满意 度 很 局 ， 所 以 他 友 起 了 “ 老 客户 推荐 拉 
新 ”奖励 ， 客 户 每 推荐 一 个 朋友 使 用 Dropbox 的 服务 则 可 以 额外 
获得 250 兆 的 存储 空间 。 脸 书 〈Facebook) 为 了 快速 扩张 海外 市 
场 ， 当 遇 到 界面 语言 版 本 的 门槛 时 ， 他 们 没有 按照 稼 规 在 世界 
各 国 雇 用 员工 进行 页 面 翻译 ， 而 是 编程 开发 了 一 个 翻译 软件 ， 
利用 众 包 模式 ， 让 网 站 自己 的 用 户 来 将 网 站 内 容 翻 译 成 目 己 的 
母语 。 领 莫 〈LinkedIn) 的 产品 研发 人 员 通 过 编程 让 客户 可 以 
量 不 费力 地 上 传 他 们 0utlook 邮 箱 的 通讯 录 并 邀请 联系 人 加 入 领 
区 。Hotmail 在 每 一 封 客 户 发 出 的 邮件 底部 加 上 了 一 个 “你 也 可 
以 拥有 自己 的 免费 邮箱 hotmail” 的 标签 和 链接 。 正 如 肖 恩 。 过 
利 斯 所 说 ，“ 在 每 一 个 成 功 案例 中 ， 增 长 都 不 是 通过 传统 的 广 
告 营销 获得 的 ， 而 是 通过 电脑 编程 上 的 一 些 巧 思 ， 且 都 是 在 预 
算 紧 张 的 情况 下 实现 的 ”! 


所 以 ， 我 们 应 该 可 以 理解 黑客 增长 远 远 不 止 于 微 信 群 运 
营 ， 黑 客 增长 的 精 艇 是 “用 高 速 、 路 职能 的 试验 驱动 五 种 增 
长 ”! 试验 可 以 涉及 任何 方面 ， 在 客户 全 生命 周期 的 所 有 环节 
中 ， 我 们 都 有 可 能 找到 增长 机 会 点 。 
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“试验 ”成 败 关 键 : 路 组 织 协同 、 数 据 驱 动 、 内 
容 驱动 和 工具 驱动 


在 黑客 增长 的 方法 体系 产生 之 前 ， 营 销 人 其 实 也 在 市 场 草 
销 工作 的 各 环节 有 很 多 小 测试 、 小 欠 代 和 持续 优化 的 工作 。 但 
“路 组 织 协同 、 数 据 驱 动 、 内 容 驱动 和 工具 驱动 ”是 黑客 增长 
特别 强调 的 确 层 思路 ， 也 是 那些 “试验 ”成 败 的 关键 。 因 为 所 
有 成 功 的 试验 和 最 后 从 试验 中 存活 下 来 的 玩法 都 会 涉及 “流程 
细节 ”“ 技 术 《〈 编 程 ) 细节 ”“ 团 队 协 作 ” 等 多 方面 的 训 试 和 
迭代 ， 甚 至 需要 公司 内 部 和 外 部 的 团队 一 起 加 入 战斗 。 


经 典 试验 一 : 在 落地 页 让 客户 填 4 个 还 是 1 个 信 
恩 ? 


2017 年 之 前 ， 在 线 学 科 辅 导 企 业 所 采取 的 主流 方案 是 客户 
必须 在 落地 页 〈 一 个 界面 ) 填写 完 “ 姓 名 ”“ 手 机 号 ”“ 学 
科 ” 和 “年 级 ”这 四 个 字段 后 才能 上 点击“ 确认 ”按钮 来 提交 
“试听 课 申请 ”。 其 目的 是 为 了 让 电话 销售 人 员 在 电话 呼出 的 
时 候 对 客户 有 足够 了 解 ， 能 有 的 放 矢 ;同时 也 希望 通过 让 客户 
填写 这 四 个 字段 来 表达 自己 的 诚意 ， 在 很 长 一 段 时 间 内 大 家 会 
主观 地 “认为 ”不 愿意 填 号 完整 的 客户 是 意 同 度 不 够 高 的 客 
户 。 因 为 试听 课 通 句 是 免费 的 ， 企 业 在 试听 课 上 的 资源 投入 巨 
大 ， 所 以 希望 把 试听 课 留 给 那些 有 真实 需求 或 意向 度 更 高 的 客 
月 。 
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但 问题 是 让 客户 填写 的 字段 越 多 ， 留 名 单 率 会 越 低 ， 因 为 
很 多 客户 嫌 麻 烦 干 脆 就 放弃 了 《其 中 也 有 高 意向 度 客 户 ) ; 而 
味 着 客户 的 意愿 度 就 更 高 吗 ? 最 终 我 们 

要 在 “更 高 留 名 单 率 ”和 “更 高 客户 意 同 度 ” 上 找到 最 佳 平 
衡 点 。 比 较 安 全 的 方法 是 快速 试验 ， 试 验 的 步 允 是 让 客户 从 填 
写 4 个 字段 改 为 3 个 字段 ， 然 后 从 填写 3 个 字段 改 为 2 个 字段 ， 再 
然后 从 填写 2 个 字段 改 为 1 个 字段 。 


经 过 试验 ， 在 2019 年 和 2020 年 ， 比 较 聪 明 的 方式 已 经 进化 
为 “分 两 阶段 ”: 第 一 阶段 〈 第 一 个 界面 ) 必 填 ， 让 客户 填 与 
“手机 号 ”这 一 个 字段 后 台 可 以 点 击 “ 确 认 ”， 则 算 申 请 试听 
课 成 功 了 《客户 信息 在 这 里 就 被 系统 “ 抓 任 ” 了 ， 没 有 流 
失 ! ) ;第 二 阶段 〈 第 二 个 界面 ) 选 填 ， 以 领取 学 习 资 料 的 名 
义 让 客户 再 选 填 “姓名 ”“ 学 科 ” 和 “年 级 ”这 三 个 字段 〈 客 
户 在 这 里 被 了 解 更 多 ， 也 更 显 诚意 ) 。 当 然 ， 对 于 客户 而 言 ， 
这 两 个 阶段 是 无 颖 连接 和 过 渡 的 ， 只 是 企业 的 后 台数 据 收集 系 
统 把 这 个 过 程 分 解 成 了 两 个 阶段 ， 以 防 客户 在 填 完 手机 号 之 后 
嫌 厅 烦 而 放弃 。 这 样 的 流程 改进 让 留 名单 率 更 好 、 客 户 意 向 度 
没有 更 差 且 我 们 对 客户 的 了 解 也 更 多 。 


简单 说 ， 之 前 设 定 了 三 个 试验 方案 〈3 字 段 、2 字 段 、1 字 

Rn 
: 保留 最 初 的 4 字段 ， 人 交 

肿 一 除 段 收集 最 重要 的 字段 “手机 号 ”，“+3” 是 让 
第 二 阶段 收集 次 重要 的 字段 : “姓名 ”“ 学 科 ” 和 “年 级 ”。 
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你 可 能 会 问 ， 为 什么 不 直接 训 试 从 4 个 字段 变 成 1 个 字段 
呢 ， 或 直接 测 “1+3” 呢 ， 而 需要 逐渐 过 渡 呢 ? 如 宋 你 吴 处 每 月 
化 费 数 折 万 、 数 和 干 万 甚至 数 亿 元 流量 型 广告 投放 的 战斗 前 线 ， 
你 希望 的 是 把 控 快 速 优 化 并 且 不 能 “ 拥 大 娄 子 ”， 人 否则 淤 客 获 
取 数 量 的 大 幅 波 动 会 让 整个 市 场 章 销 和 销售 团队 陷入 困境 。 所 
以 ， 我 们 可 以 事 移 设 定好 逐渐 过 小 的 各 干 试验 方案 但 要 尽 最 快 
速度 完成 这 些 方案 的 试验 ， 因 为 晚 一 天 甚至 晚 一 个 小 时 到 达 最 
优 方案 ， 我 们 融会 损失 巨额 的 市 场 人 花费。 因此， 我 们 能 理解 为 
何 黑客 增长 强调 “ 忆 速 试验 ”了 吧 ? ! 


妨 外 ， 更 加 “凶狠 ”的 解决 方案 已 经 于 2020 年 被 在 线 英 语 
的 企业 运用 : 只 需要 客户 提交 手机 号 就 可 以 完成 试听 读 申 请 ， 
并 且 这 个 手机 吕 的 提交 也 不 用 客户 手动 输入 《因为 手动 输入 慢 
且 容 易 出 错 ) ;系统 会 目 动 抓 取 帮 客户 把 手机 号 填 进 去 ， 而 客 
户 只 需要 在 看 到 目 己 的 手机 号 被 自动 填 好 后 ， 点 击 “ 确 认 ”。 
也 就 是 ， 客 户 只 用 做 一 个 点 击 确认 的 动作 《1 秒 钟 ) ， 一 切 就 完 
成 了 ! 


上 述 流程 优化 ， 其 实 已 经 卷 入 了 数据 团队 做 数据 收集 和 分 
析 、 品 牌 团 队 和 数字 营销 团队 修改 页 面 文字 内 容 来 吸引 客户 在 
第 二 阶段 留 下 更 多 信息 、 产 品 研发 团队 根据 新 方案 修改 留 名 单 
页 〈H5( 斑 页面 ) 的 编程 等 。 数 据 驱动 、 工 具 驱 动 、 内 容 驱 动 、 
跨 组 织 协作 这 四 个 方面 在 这 个 试验 中 已 经 表现 得 淋漓 尽 致 了 。 


经 典 试验 二 : 客户 填 完 手机 号 后 要 不 要 再 加 个 步 
又 “加 微 信 并 拉 进 群 ”? 
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让 客户 在 落地 页 留 下 目 己 的 手机 号 、 姓 名 、 学 科 和 年 级 是 
以 往 的 普 过 方式 。 但 经 过 试验 ， 从 2018 年 开始 ， 各 企业 会 在 客 
户 填 完 上 述 信息 之 后 额外 目 动弹 出 一 个 有 “二 维 码 ”的 页 面 ， 
让 客户 扫 码 添加 企业 销售 人 员 的 微 信 号 ， 然 后 把 客户 拉 进 微 信 
群 〈 没 群 也 吕 没 有 “ 养 鱼 地 ”了 ) 。 


因为 最 近 几 年 客户 的 日 党 沟通 已 经 从 手机 通话 、 手 机 短信 
转移 到 了 微 信 语音 和 聊天 。 束 算是 客户 想 语 音 沟 通 也 更 愿意 用 
微 信 语音 而 不 是 手机 通话 语 首 。 夯 外 ， 非 党 多 的 手机 软件 都 有 
强大 的 推销 电话 《或 骚扰 电话 ) 的 屏蔽 功能 ， 导 致 正常 的 销售 
沟通 电话 也 被 屏 圾 了 。 所 以 ， 销 售 团 队 的 电话 拨 通 率 指 标 近 年 
大 幅 下 降 ， 行 业 数 据 显示 经 过 48 小 时 内 、 多 轮 次 、 累 计 15 次 以 
上 的 电话 呼出 ， 电 话 接 通 率 大 约 为 60% 70%; 这 样 会 导致 大 量 客 
户 即 使 提交 了 真实 的 试听 课 申 请 ， 我 们 的 销售 人 员 也 联系 不 到 
客户 。 


试验 证 明 通 过 微 信 沟通 能 大 幅 提 升 “联络 上 客户 ”的 比 
率 。 前 文 提 及 过 ， 在 线 教育 公司 每 获得 一 个 淤 客 的 成 本 是 100 元 
到 200 元 甚至 更 高 ， 所 以 每 多 联络 上 一 个 客户 就 意味 着 节约 了 
100 元 到 200 元 。 所 以 ， 多 增加 一 个 步骤 弹出 二 维 码 让 客户 扫描 
微 信 意味 着 省 钱 和 投入 产 出 比 的 提升 。 


这 样 的 流程 优化 卷 入 了 数据 团队 做 数据 收集 和 分 析 、 品 牌 
团队 和 数字 营销 团队 新 增 二 维 码 页 面 上 的 文字 内 容 来 吸引 客户 
庄 加 微 信 、 产 品 研 用 团队 为 新 增 二 维 码 页 面 来 纺 程 等 。 


不 仅 如 此 ， 为 了 能 高 效 地 管理 成 干 上 万 的 客户 微 信 号 和 微 
信和 群 ， 以 及 方便 我 们 在 微 信 生 态 内 管理 与 客户 的 互动 ， 企 业 外 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


部 的 一 系列 工具 被 催生 出 来 了 了， 比如 “Wetoo1” 和 被 用 来 管理 众 
多 微 信 群 和 微 信 号 ，“ 互 动 宝 ”被 用 来 管理 官方 订阅 号 与 服务 
号 中 的 粉丝 〈 客 户 ) 、“ 任 务 军 ”被 用 来 在 服务 号 内 开展 客户 
的 裂变 拉 新 活动 等 ; “咕噜 管 家 ”和 “ 媒 想 到 ” 则 被 用 来 生成 
与 管理 二 维 码 : 为 了 纪 开 一 个 微 信 群 二 维 码 只 能 被 扫 200 次 拉 
200 人 进 群 的 上 限 ， 每 当 200 人 扫 码 后 目 动 转 换 成 一 个 新 的 二 维 
码 拉 人 进 新 群 ， 并 且 还 能 让 此 推广 二 维 码 永 不 过 期 〈 放 在 纸 质 
印刷 品 上 的 二 维 码 会 被 担心 过 期 ) 。 


前 面 说 的 营销 人 经 常 打招呼 问候 “最 近 有 什么 新 玩法 
啊 ”， 这 些 创新 的 工具 也 是 大 家 交流 的 重点 ， 因 为 大 家 在 试验 
中 会 不 断 遇 到 瓶颈 ， 并 且 不 断 会 有 新 的 “ 巧 思 ” 和 “编程 ” 催 
生出 的 新 工具 能 帮助 大 家 解决 瓶 世 。 这 些 巧 思 、 编 程 和 工具 很 
多 来 自 企业 内 部 团队 ， 也 有 很 多 来 自 企业 外 部 团队 。 


我 们 再 一 次 能 理解 为 何 黑客 增长 的 确 层 饮 辑 是 数据 驱动 、 
工具 驱动 、 内 容 驱 动 、 路 组 织 协作 了 吧 ? ! 下 面 我 再 简 述 几 个 
经 典 试 验 ， 也 能 反映 这 四 点 对 于 试验 的 重要 性 。 为 了 节约 大 家 
的 时 间 ， 我 就 不 一 一 做 出 上 述 两 个 试验 那么 详尽 的 描述 了 。 


经 典 试 验 三 
想法 : 让 客户 先 加 销售 客服 的 个 人 微 信 〈A 方 
案 ) ， 还 是 先进 群 (B 方 案 ) ? 


如 果 多 增加 一 个 弹出 “二 维 码 ”的 步骤 来 把 客户 拉 入 微 信 
沟通 环境 ， 这 个 二 维 码 应 该 是 销售 客服 的 个 人 二 维 码 还 是 一 个 
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微 信 群 二 维 码 ， 也 就 是 先 让 客户 与 销售 客服 互 加 个 人 微 信 ， 还 
是 先 把 客户 拉 进 微 信 群 ? 


结论 : A 方 案 更 优 ! 因为 客户 进 微 信 群 后 一 般 就 不 愿意 与 销 
售 客服 一 对 一 加 微 售 了， 也 就 是 我 们 无 法 进行 一 对 一 沟通 ， 进 
而 永远 都 拿 不 到 客户 手机 号 之 外 的 一 对 一 沟通 方式 了 ， 这 样 会 
导致 该 客户 很 容易 从 我 们 手 上 流 失 《〈 如 果 我 们 通过 手机 电话 也 
联系 不 上 他 ) 。 


经 典 试验 四 
想法 : 让 客户 下 载 App 上 试听 课 〈A 方 案 ) ， 还 是 
在 小 程序 上 试听 课 〈B 方 案 ) ? 

如 果 要 让 微 信 群 里 面 那么 多 的 客户 参加 试听 课 ， 并 且 还 希 
望 他 们 带 一 些 新 朋友 进来 参加 。 应 该 在 微 信 群 内 发 纯 文 字 提醒 
让 客户 去 打开 App 然 后 看 试听 课 ， 还 是 把 小 程序 链接 发 进 微 信 群 
内 让 客户 点 击 链接 即 可 看 试听 课 ? 


结论 : B 方 案 更 优 ! 提醒 客户 打开 App， 并 在 App 内 看 试听 课 
是 之 前 流行 的 常规 做 法 ， 因 为 App 内 的 试听 课 的 链接 稳定 性 能 
高 “不 容易 抒 线 ) ;但 让 客户 直接 从 小 程序 链接 进去 看 直播 读 
则 大 幅 提 升 了 客户 的 便利 性 ， 更 重要 的 是 客户 可 以 直接 把 此 小 
程序 链接 在 微 信 私 聊 和 朋友 背 中 转 及 ， 从 而 邀请 朋友 一 起 参加 
试听 诗 ， 这 样 大 幅 降低 了 朋友 参与 试听 读 的 门槛 《因为 朋友 不 
用 下 载 App) ， 也 即 大 幅 提升 了 推荐 拉 新 的 效能 。 
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H5， 是 HTML5 的 简称 ， 是 一 种 高 级 网 页 技术 。 相 比 H，H5 有 更 多 的 交互 
和 功能 ， 最 大 的 优点 之 一 是 在 移动 设备 上 支持 多 媒体 。 
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8.5 有 黑客 增长 ， 难 道 还 需要 投 广 


上 
皇 : 


“ 没 钱 投 广告 ， 但 要 快速 增长 〈 用 户 ) ”是 肖 恩 。 埃 利 斯 
和 那些 早期 摸索 黑客 增长 的 企业 的 共同 背景 和 愿望 。 无 论 在 什 
么 样 的 公司 ， 尤 其 是 在 快速 成 长 且 资 源 有 限 的 创业 公司 或 中 小 
公司 中 ， 有 哪个 CMO0 和 CE0 不 喜欢 “不 花 钱 却 能 快速 增长 〈 用 
户 ) ”这 样 的 成 长 故事 呢 ? ! 所 以 ，“ 黑 客 增长 ”最 初 成 为 热 
门 的 重要 原因 就 是 大 家 希望 增长 但 同时 不 花 钱 《〈 或 少 花 钱 ) 。 


实战 中 ，“ 黑 客 增长 ”确实 也 非常 争气 。 “黑客 增长 ”可 
以 为 企业 带 来 多 大 的 经 济 贡献 ? 如 果 用 销售 额 的 占 比 来 描述 这 
个 经 济 贡献 ， 这 个 占 比 到 底 能 有 多 大 ? 这 个 答案 是 很 惊人 的 ! 
“黑客 增长 ”的 手段 正在 客户 全 生命 周期 的 各 环节 提升 效能 ， 
有 些 增长 黑客 的 工作 能 直接 带 来 经 济 贡 献 ， 而 有 一 些 是 间接 璋 
来 经 济 贡献 。 在 很 多 优秀 的 企业 ， 仅 仅 “ 客 户 推荐 拉 新 ”这 一 
项 带 来 的 销售 金额 占 比 总 销售 额 已 经 超过 50%， 甚 至 更 多 ! 目前 
资本 市 场 上 的 投资 人 都 必然 会 问 你 的 一 个 标准 问题 是 “客户 推 
荐 拉 新 的 销售 额 占 比 是 多 少 啊 ”。 甚 至 ， 一 些 希望 把 自己 塑造 
成 为 有 健康 成 长 能 力 的 明星 企业 ， 它 们 会 主动 在 媒体 上 公布 自 
己 的 推荐 拉 新 占 比 数 字 ， 作 为 自己 “健康 成 长 ”的 标志 。 


那么 问题 来 了 : 有 了 黑客 增长 ， 我 们 还 需要 投放 广告 吗 ? 
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【 干 贫 】 


“黑客 增长 ”不 是 万 能 的 ， 它 不 能 取代 市 场 营 销 组 合 的 
4 个 P 本 身 ， 也 不 能 取代 我 们 在 整合 营销 传播 中 进行 的 品牌 型 
广告 和 流量 型 广告 的 投放 。 比 如 ， 在 黑客 增长 方面 做 得 如 此 
成 功 的 “高 途 课堂 ”在 2017 年 和 2018 年 大 规模 推进 “池内 养 
鱼 、 再 钓鱼 ”模型 之 后 ， 从 2019 年 开始 ， 在 微 信 朋友 圈 、 微 
信 公 众 号 、 抖 音 和 今日 头条 方面 的 广告 投入 量 级 也 还 是 爬 到 
了 行业 的 领先 水 平 。 也 就 是 高 途 课堂 在 某 个 阶段 也 需要 大 规 
模 投放 流量 型 广告 ， 背 后 的 思考 其 实 是 “池内 养 鱼 ” 的 鱼 从 
哪里 来 的 ? 难道 都 是 裂变 来 的 ? 如 果 都 需要 裂变 而 来 ， 那 规 
模 的 再 快速 增长 能 达成 吗 ? 当然 ， 高 途 课 党 与 其 他 竞争 者 的 
重大 差别 是 : 因为 “池内 养 鱼 、 再 钓鱼 ”的 能 力 更 强 ， 也 就 
是 转化 能 力 更 强 ， 所 以 在 同样 量 级 的 流量 型 广告 投放 的 前 提 
下 ， 高 途 课堂 的 市 场 花 费 ROI 会 更 有 优势 ， 市 场 投 入 的 风险 
也 更 低 。 也 就 是 更 厉害 的 黑客 增长 ， 让 他 们 相 较 竞争 对 手 可 
以 有 更 大 的 克 气 和 胆量 投放 更 多 的 广告 ， 来 获得 更 快速 并 且 
投入 产 出 比 也 不 错 的 进攻 ! 


再 比如 ， 育 少年 英语 的 茶 个 头 部 品牌 ， 在 资本 市 场 上 流传 
的 佳话 是 该 企业 的 “ 老 客 户 推荐 ” 帝 来 的 销售 额 占 比 总 销售 持 
续 在 70% 以 上 ， 但 同时 ， 这 家 企业 是 整个 在 线 教 育 企 业 中 投放 品 
牌 型 广告 和 流量 型 广告 最 大 量 级 的 企业 之 一 。 因 为 它 要 保持 行 
业内 最 强 的 进攻 性 、 最 快 的 增长 速度 、 最 大 的 市 场 份 额 ， 同 时 
有 适度 健康 的 投入 产 出 比 ， 而 不 是 仅仅 退 求 最 局 的 投入 产 出 
比 。《 出 于 信息 保密 方面 的 考虑 ， 在 此 隐 去 该 企业 名 称 ) 。 
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综 上 ， 用 大 白 话 来 说 ， 在 企业 “ 没 钱 ” 投 放 广告 的 时 候 ， 
黑客 增长 能 帮助 带 来 一 定 的 流量 和 客户 数量 ， 但 即使 有 黑客 增 
长 我 们 也 需要 投 广告 ， 因 为 黑客 增长 能 让 广告 投放 的 效率 更 
高 。 更 关键 的 是 ， 黑 客 增长 的 诞生 本 来 就 不 仅仅 是 为 了 取代 广 
告 和 提升 广告 效率 的 ， 它 的 使 命 是 通过 “试验 ”来 提升 市 场 营 
销 所 有 工作 环节 的 效率 ， 带 来 五 种 增长 ， 最 终 提升 “市 场 营 
销 ” 的 生产 力 ! 
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8.6 黑客 增长 的 团队 设置 和 第 一 负责 
人 


黑客 增长 的 团队 应 该 怎么 搭建 ? 谁 是 企业 中 黑客 增长 工作 
的 第 一 负责 人 ? 这 是 过 去 两 到 三 年 内 几乎 所 有 企业 都 需要 回答 
的 难题 。 


从 2018 年 到 2019 年 ， 为 了 把 我 们 上 自己 的 黑客 增长 团队 做 对 
做 强 ， 我 们 找 来 了 几乎 所 有 头 部 的 互联 网 平台 公司 、 互 联网 + 教 
育 公司 ， 甚 至 趣 头 条 和 东方 头条 这 样 的 在 黑客 增长 方面 有 冲劲 
的 媒体 公司 的 相关 人 才 来 面试 。 一 来 ， 是 为 了 寻 况 稀缺 的 黑客 
增长 人 才 ;， 二 来 ， 是 学 习 市 场 上 最 厉害 的 黑客 增长 玩法 、 团 队 
搭建 方法 和 搞 清 楚 黑 客 增长 到 底 能 为 企业 带 来 多 大 的 经 济 页 
献 。 不 同 于 公司 其 他 岗位 的 面试 ， 无 论 目标 岗位 的 级 别 高 低 ， 
黑客 增长 相关 岗位 的 第 二 轮 面试 的 面试 官 束 已 经 是 我 们 的 CMO、 
CT0 和 CHO“〈 首 席 人 才 官 ) ， 而 再 后 一 轮 面试 官 就 是 CE0。 可 见 我 
们 对 黑客 增长 岗位 的 重视 程度 。 


当下 各 企业 在 黑客 增长 的 组 织 届 构 如 何 设置 这 个 问题 上 有 
不 同 的 答案 ， 但 基本 是 以 下 三 种 :第 一 种 ， 企 业 设 立 独 立 的 黑 
客 增 长 部 ， 直 接 汇 报 给 CE0; 第 二 种 ， 企 业 在 市 场 营销 中 心 下 面 
设立 黑客 增长 部 ， 直 接 汇 报 给 CMO; 第 三 种 ， 企 业 在 各 部 门 内 都 
设置 黑客 增长 的 项 目 组 ， 让 部 门 内 员工 兼 做 黑客 增长 的 项 目 。 
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经 过 一 段 时 间 的 摸索 ， 我 们 发 现 将 第 二 种 和 第 三 种 结合 是 
很 多 优秀 企业 摸索 出 来 的 最 佳 答案 ， 也 就 是 : 在 市 场 章 销 中 心 
下 设立 黑客 增长 部 。 同 时 ， 在 企业 关键 部 门 内 都 设立 为 黑客 增 
长 做 贡献 的 兼职 岗位 或 项 目 组 ， 并 且 企 业内 与 五 种 增长 相关 的 
所 有 疯 位 都 应 该 有 黑客 增长 的 思维 和 目标 。 比 如 BI 部 门 《商业 
分 析 部 门 ) 的 数据 分 析 师 能 从 数据 中 发 掘 增长 机 会 ;产品 研 祥 
部 门 的 产品 经 理 通 过 App 的 客户 体验 流程 改进 来 提升 购买 转化 
率 ; 市 场 彰 销 部 门 的 创意 设计 师 通 过 平面 广告 上 的 按钮 布局 来 
改变 客户 点 击 率 等 ; 客服 部 门 的 服务 经 理 在 加 客户 提供 日 党 服 
务 的 同时 植 入 重复 购买 和 推荐 购买 的 奖励 政策 ， 并 回 客 户 提供 
方便 的 龟 变 转 有 友 工 具 来 提升 老 客 户 的 复 购 率 和 推 存 率 。 


在 全 公司 范围 内 ， 谁 是 黑客 增长 的 总 过 头 人 或 第 一 负责 人 
呢 ?7 从 市 场 营 销 的 “了 解 客 户 需求 、 满 足 客 户 需 求 ” 的 本 质 出 
发 ， 从 市 场 营销 部 肩 打 的 “关注 客户 全 生命 周期 价值 ”的 使 命 
出 用， 我们 建议 CM0 应 该 作为 全 公司 黑客 增长 的 总 过 头 人 和 第 
一 负 贡 人， 同时 获得 CE0 的 特别 文 持 与 超级 授权 ， 以 调动 存在 于 
公司 各 部 门 的 人 、 财 、 物 资源 。 


可 能 也 正 因 为 如 此 ， 非 常 多 的 企业 ， 甚 至 是 那些 在 市 场 营 
销 领 域 非 常 有 建树 的 全 球 领 先 公 司 正 在 把 首席 营销 官 
CMO (Chief Marketing Officer) 的 岗位 名 称 升 级 或 修改 为 首 
席 增 长 官 CG60 (Chief Growth Officer) 。 比 如 ，2017 年 可 口 可 
乐 宣 布 不 再 设立 CM0 职 位 ， 而 新 设立 CG0 职 位 。 之 后 ， 百 事 可 乐 
和 宝洁 等 也 做 了 相似 的 决定 和 安排 。2018 年 在 美国 纽 交 所 上 市 
的 精锐 教育 在 2019 年 迎 来 了 他 们 的 第 一 任 集团 CG0。 根 据 此 前 罗 
盛 咨询 的 一 项 调查 发 现 ， 从 岗位 经 验 来 看 ，100% 的 首席 增长 官 
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过 去 有 市 场 营 销 经 验 ，43% 的 首席 增长 官 过 去 有 创新 管理 经 验 ， 
部 分 过 去 有 数字 化 /电子 商务 (29%) 、 销 售 〈29%) 、 战 略 
429%) 和 财务 (14%) 方面 的 经 验 。CG0 的 出 现 并 非 是 简单 的 
CM0 的 彻底 消失 ，CG0 取 消 的 也 绝 不 是 M 一 一 Marketing 。 恰 恰 相 
反 ，CG0 更 像 是 CM0 的 全 面 升 级 和 权 责 扩充 ! 


接 下 来 的 第 九 昔 ， 我 们 将 一 起 梳理 市 场 彰 销 管理 八大 模块 
中 的 第 六 个 模块 ， 也 就 是 “市 场 营 销 工作 的 量化 指标 与 结果 妃 
踪 ”， 还 有 “杀手 级 ”的 六 套 市 场 朝 销 数据 报表 。 
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国 本 章 要 操 


“黑客 增长 ”是 市 场 营销 管理 八大 模块 中 的 第 八 个 模块 。 
“黑客 增长 ”是 2017 年 以 来 超级 热门 的 话题 和 工作 内 容 。 很 多 
人 也 称 之 为 “用 户 增长 ”或 “用 户 运营 ”。 


黑客 增长 的 【本 质 】 是 : 一 套 通过 高 速度 、 路 职能 的 “ 试 
验 ” 来 驱动 “五 种 增长 ”的 方法 。 黑 客 增长 在 影响 和 优化 市 场 
营销 管理 八大 经 典 模块 中 的 所 有 工作 内 容 ， 这 古 为 何 我 们 说 
“黑客 增长 ”的 诞生 是 为 了 提升 “市 场 彰 销 ” 的 生产 力 ! 


黑客 增长 远 不 只 是 微 信 群 运营 ， 黑 客 增长 也 不 能 取代 广告 
投放 。 黑 客 增长 可 以 在 市 场 营 销 管理 的 任何 环节 找到 机 会 点 、 
用 起 试验 来 驱动 五 种 类 型 的 增长 : 更 多 的 洪 客 
(Acquisition) 、 更 多 的 湾 客 激活 〈Activation) 、 更 多 的 湾 
客 转化 成 销售 额 (Revenue) 、 更 多 的 客户 留存 (Retention ) 
和 更 多 的 客户 推荐 (Refertral) 。 最 后 ， 当 五 种 增长 汇聚 在 一 
起 ， 我 们 实现 了 客户 全 生命 周期 价值 的 最 大 化 ! 


除了 在 市 场 彰 销 部 内 建立 专门 的 黑客 增长 团队 ， 企 业内 部 
的 每 个 部 门 和 岗位 都 需要 有 黑客 增长 的 思维 和 目标 ! 我 个 人 认 
为 CM0 应 该 作为 企 公司 黑客 增长 的 总 这 关 人 和 第 一 负责 人 ， 同 
时 获得 CE0 的 特别 文 持 与 超级 授权 ， 以 调动 存在 于 公司 各 部 门 的 
人 、 财 、 物 资源 。 从 2017 年 开始 ， 以 可 口 可 乐 和 鹤 洁 为 代表 的 
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众多 企业 将 CMO 改 名 或 升级 为 CC0，CG0 的 出 现 并 非 是 简单 的 CMO 
的 彻底 消失 ，CG0 取 消 的 也 绝 不 是 M 一 一 Marketing。 恰 恰 相 反 ， 
CG0 更 像 是 CM0 的 全 面 升 级 和 权 责 扩充 ! 
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国 本 章 中 , 考 


1， 黑 客 增长 的 本 质 是 什么 ? 


2， 思 考 一 下 你 所 在 的 企业 内 已 经 做 过 哪些 驱动 增长 的 “ 试 
验 ”， 还 可 以 做 哪些 “试验 ”? 


3， 黑 客 增长 具体 能 带 来 哪 五 种 关 型 的 增长 ? 


4 有 了 黑客 增长 ， 还 需要 投 广 告 吗 ? 


5 为 什么 说 黑客 增长 的 诞生 是 为 了 提升 “市 场 营销 ”的 生 
产 力 ? 


6， 全 公司 黑客 增长 的 总 震 头 人 和 第 一 负责 人 应 该 是 谁 ? 
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第 九重 


性 


CE 


市 场 营 销 工作 的 量化 指标 与 结果 追踪 


市 场 营 销 工作 应 该 设 定 什么 目标 、 王 出 什么 结果 ? 每 月 几 
昌 万 甚至 数 亿 元 的 市 场 预算 和 销售 业绩 结果 数据 应 该 被 什么 样 
的 数据 漏斗 和 报表 体系 来 管理 和 报告 ? 营销 人 都 是 天 生 的 “ 表 
可 ”和 “表姐 ”， 谁 还 不 会 搞 些 报表 ? 但 90% 的 企业 都 有 两 个 致 


本 
命 的 问题 ! 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模 块 
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模块 1 市 场 洞察 


宏观 环境 洞察 竞争 者 洞察 目标 客户 洞察 


模块 2 客户 细 分 一 ” 模块 3 目标 客户 选择 一 ” 模块 4 定位 与 品牌 


模块 5 市 场 营销 组 合 4P 


5.1 产品 国 5.2 价格 于 5.3 渠道 


模块 7 团队 架构 与 考核 指标 


模块 8 黑客 增长 


“市 场 营 销 工 作 的 量化 指标 与 结果 人 奶 踪 ”是 市 场 营 销 管理 
八大 经 典 模 块 中 的 第 六 个 模块 。 在 市 场 营销 的 经 典 理论 和 实战 
著作 中 ， 有 部 分 《内容 ) 会 梳理 市 场 营 销 工 作 的 量化 指标 是 什 
么 ， 但 几乎 没有 涉及 应 该 通过 怎样 的 数据 报表 体系 来 追踪 结 
末 。 

设 定 什么 样 的 “量化 指标 ”和 用 什么 样 的 数据 报表 体系 来 
“追踪 结果 ”， 其 实 能 很 大 程度 上 反馈 出 CMO0 和 下 属 市 场 营 销 团 
队 的 格局 、 执 行 力 ， 以 及 对 “ 事 ”“ 钱 ”和 “人 ”的 把 控 能 
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力 。 设 定量 化 指标 和 用 数据 报表 体系 来 妃 踪 结果 就 像 市 场 营 销 
团队 创建 了 “导航 系统 ”: 设 定 目标 、 追 踪 过程 和 结果 ; 随时 
反馈 现在 处 在 哪里 ， 上 距离 目标 还 有 多 远 ， 有 偏离 目标 吗 ， 纠 偏 
的 机 会 点 在 哪里 ?” 否则 ， 市 场 营 销 团队 在 每 天 打仗 的 时 候 就 会 
如 同 盲人 一 般 。 


进入 后 面 的 内 容 之 前 ， 你 可 以 照例 带 上 几 个 问题 : 年 初 和 
月 初 ， 市 场 营销 负责 人 应 该 对 CE0 在 哪 几 个 顶层 数字 上 做 出 承 
诡 ? 每 月 几 目 万 甚至 数 亿 元 的 市 场 预算 和 销售 业绩 结 东 数据 应 
该 被 什么 样 的 数据 漏斗 和 报表 体系 来 管理 和 报告 ? 营销 人 谁 还 
不 会 搞 点 数据 、 摘 些 报表 ， 那 些 高 效 的 数据 报表 究竟 长 什么 
样 ? 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


9.1 市 场 营销 工作 “导航 系统 ”， 项 
层 量化 指标 、 市 场 营销 部 内 关键 指标 
漏斗 


市 场 营 销 工作 的 量化 指标 可 以 被 分 为 “顶层 量化 指标 ”和 
“市 场 营销 部 内 关键 指标 ”两 类 。 前 者 反映 “最 终结 琳 ”， 而 
后 者 反映 “执行 过 程 ”。 所 以 我 们 也 把 市 场 营 销 工 作 的 量化 指 
标 与 结果 追踪 比喻 成 “市 场 营销 工作 的 导航 系统 ”。 


“顶层 量化 指标 ”是 CE0 对 市 场 章 销 工作 的 期 望 ， 也 是 CM0O 
对 CE0 的 承 诡 。CE0、 市 场 营 销 负 责 人 和 销售 负责 人 通常 是 一 个 
铁 三 角 的 关系 ， 这 也 是 企业 中 驱动 销售 和 利润 增长 的 核心 铁 三 
角 。CE0 对 董事 会 和 股东 承诺 公司 的 利润 额 和 增长 速度 ， 与 之 相 
对 应 ，CM0 则 负责 提升 品牌 认 知 度 和 美誉 度 、 带 来 足够 数量 的 淤 
在 客户 ， 而 销售 负责 人 则 把 洪 在 客户 转化 成 销售 额 。CE0 最 关心 
的 手 在 CMO 肩 膀 上 的 市 场 章 销 项 层 量 化 指标 有 三 个 : 一 是 市 场 音 
销 工 作 花 多 少 钱 ， 二 是 带 来 什么 效果 ， 三 是 投入 产 出 比 怎样 。 
所 谓 的 “效果 ” 束 是 带 来 了 多 少 个 潜在 客户 ， 以 及 转化 出 了 多 
少 销售 额 。 


为 了 “精密 ”把 控 执 行 过 程 ， 并 能 达成 项 层 量化 指标 的 结 
末 预 期 ， 市 场 营 销 团队 内 部 会 拆 解 出 非常 详细 的 “市 场 营 销 部 
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内 关键 指标 ”， 这 些 更 加 细 化 的 过 程 指标 被 用 来 评估 和 优化 各 
职能 工作 在 每 一 步 的 过 程 和 结束。 如 果 做 好 了 这 些 过 程 指标 对 
应 的 每 一 件 事 情 ， 三 个 顶层 量化 指标 目 然 也 融 能 达成 了 了。 因为 
这 些 过 程 指标 放 在 一 起 的 时 候 有 氨 辑 先后 关系 ， 并 且 数 据 量 形 
态 类 似 于 漏斗 《或 漏斗 形 喇叭 ) ， 所 以 我 们 也 经 常 将 它们 称呼 
为 “市 场 营 销 部 内 关键 指标 漏斗 ”。 


那么 基于 顶层 量化 指标 ， 市 场 音 销 部 内 关键 指标 漏斗 具体 
包含 什么 呢 ? 市 场 营销 工作 的 本 质 其 实 是 两 大 块 : 品牌 和 流 
量 。 首 先 ， 关 于 “流量 ”工作 ， 最 近 10 年 ， 随 独 技 术 的 发 展 ， 
当 市 场 营 销 团队 开打 的 时 候 ， 客 户 的 全 生命 周期 行为 都 可 以 并 
且 被 要 求 奶 中 和 量化 ， 比 如 广告 的 曝光 数 、 点 击 数 、App/ 官 网/ 
落地 页 上 的 浏览 人 数 、 到 达 率 、 跳 出 率 、 停 留 时 长 、 洪 客 数 
〈 留 名 单数 ) 、 留 名 单 率 ; 然后 还 有 客户 什么 时 候 初 次 购买 、 
有 没有 复 购 、 推 荐 了 谁 ， 以 及 客户 在 各 环节 上 的 转化 率 、 成 本 
和 投入 产 出 比 〈ROT) 等 。 上 述 这 些 “ 流 量 ” 相 关 的 过 程 与 结果 
数据 都 会 极 市 场 营 销 团 队 用 “漏斗 ”展示 出 来 。 其 次 ， 关 于 
“品牌 ”工作 ， 很 多 企业 会 把 品牌 认 知 度 、 品 牌 美 誉 度 、 百 度 
搜索 指数 、 品 牌 占 有 率 和 客 忆 满意 度 作 为 反映 “品牌 ”相关 工 
作 的 量化 目标 。 


上 述 提 及 的 这 些 量化 指标 请 参见 图 9-1。 该 图 中 包含 了 大 部 
分 企业 的 主要 市 场 营销 相关 数量 化 指标 。 在 此 基础 上 ， 各 企业 
可 能 也 会 额外 增加 一 些 “ 有 上 自己 特色 ”的 指标 作为 补充 。 


需要 特别 说 明 的 是 ， 上 述 量化 指标 是 用 来 妃 踩 与 衡量 “市 
场 营 销 工作 ”的 过 程 和 结果 。 而 针对 “市 场 营 销 团 队 和 个 人 ” 
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的 考核 指标 会 在 下 一 章 “ 市 场 营 销 团 队 组 织 架 构 与 考核 指标 ” 
中 详细 说 明 。 


顶层 量化 指标 
1. 市 场 营销 工作 花 多 少 钱 
2. 带 来 什么 效果 
3. 投入 产 出 比如 何 


流量 型 量化 品牌 型 量化 
指标 沁 斗 指标 清音 
已 达 三 
绝对 值 指标 效率 指标 公交 。 天 此 基本 
市 场 花费 金额 市 场 花费 。” 花 多 少 钱 
广告 曝光 数 获 新 潜 客 品牌 认 知 度 
广告 点 击 数 获 新 潜 客 品牌 美誉 度 
曝光 成 本 获 新 潜 客 。” 花 多 少 钱 ”百度 搜索 指数 
点 击 成 本 获 新 潜 客 。” 花 多 少 钱 品牌 占有 率 
点 击 率 获 新 潜 客 客户 满意 度 
App/ 官 网 /落地 页 浏览 页 数 获 新 潜 客 
App/ 官 网 /落地 页 浏览 人 数 获 新 潜 客 
到 达 率 获 新 潜 客 
跳出 率 获 新 潜 客 
App/ 官 网 /落地 页 停留 时 长 获 新 潜 客 
潜 客 数 ( 留 名 单数 ) 获 新 潜 客 
留 名 单 率 获 新 潜 客 
潜 客 成 本 获 新 潜 客 。” 花 多 少 钱 
到 店 人 数 /试听 人 数 /试用 人 数 潜 客 激 活 
首次 购买 人 数 销售 变现 带 来 结果 
首次 购买 订单 数 销售 变现 带 来 结果 
首次 购买 金额 销售 变现 带 来 结果 
转化 率 销售 变现 
首 购 投入 产 出 比 销售 变现 投入 产 出 比 
获 客 成 本 销售 变现 ” 花 多 少 钱 
二 次 及 以 上 购买 人 数 客户 留存 ” 带 来 结果 
二 次 及 以 上 购买 订单 数 客户 留存 。” 带 来 结果 


二 次 及 以 上 购买 金额 客户 留存 ” 带 来 结果 
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被 推荐 拉 新 加 入 的 客户 人 数 客户 推荐 ” 带 来 结果 

被 推荐 拉 新 加 入 的 客户 购买 订单 数 客户 推荐 ” 带 来 结果 

被 推荐 拉 新 加 入 的 客户 购买 金额 客户 推荐 ” 带 来 结果 
推荐 拉 新 率 客户 推荐 


推荐 拉 新 销售 额 占 比 ”客户 推荐 


图 9-1 “项 层 量化 指标 ”与 “市 场 营销 部 内 关键 指标 ” 
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9.2 “杀手 级 ”的 六 套 市 场 营销 数据 
报表 


知道 了 应 该 设 定 哪些 量化 指标 和 理解 了 应 该 退 踪 结果 只 是 
第 一 步 ， 这 些 数 字 应 该 如 何 被 结构 化 地 展现 出 来 呢 ? 我 们 来 为 
大 家 介绍 “落地 干 俩 ”， 也 就 是 我 们 前 面 提 及 的 “杀手 级 ”的 
六 套 市 场 萌 销 数据 报表 。 


为 了 进行 每 日 、 每 周 、 每 月 和 每 年 的 量化 目标 管理 与 沟 
通 ， 我 基于 过 去 20 多 年 50 亿 元 的 经 验 积 累 友 代 出 了 六 套 实战 数 
据 报 表 ;， 基 初 我 的 团队 可 能 有 十 几 其 全 几 十 套 表 ， 但 经 过 多 年 
的 提炼 、 精 简 和 整合 ， 节 后 剩 下 了 六 套 。 听 上 去 好 像 只 是 摘出 

些 表 ， 没 什么 大 不 了 的 ， 对 吗 ? 做 市 场 营 销 的 人 ， 基 本 功 台 
是 当 “ 表 哥 表 姐 ”， 谁 手 上 还 没有 几 套 表 ? ! 但 我 可 以 负责 任 
地 说 ， 我 所 见 过 的 企业 90% 以 上 都 有 以 下 两 个 问题 。 


问题 一 : 报表 “体系 结构 ”不 完整 ， 半 成 品 报表 请 天 飞 。 
老板 对 你 说 ， 能 仍 帮 我 看 一 下 这 个 数字 ， 你 说 好 的 ， 等 我 打开 
这 个 表 给 你 看 。 紧 接着 老板 妃 问 一 下 ， 能 人 否 帮 有 我 再 进一步 看 下 
那个 数字 ， 你 说 好 的 ， 等 我 再 打开 那个 表 给 你 看 ， 慢 慢 地 你 打 
开 了 一 堆 表 去 说 明 一 件 事 情 …… 这 个 背后 的 问题 是 : 表 的 结构 
和 体系 没有 根据 需求 场景 设 定 清 楚 ， 寻 致 相关 的 数字 散落 在 各 
种 半成品 的 表 中 。 
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问题 二 : 报表 没有 简单 高 效 的 “沟通 命名 ”。 老 板 资 ， 上 
次 给 我 看 的 那个 那个 什么 表 ， 可 以 再 发 给 我 一 下 吗 ? 然后 你 回 
答 “ 你 说 的 十 哪 个 表 ? ”…… 这 背后 的 问题 是 : 所 有 的 表 首 移 
都 需要 有 简单 明确 且 便 于 沟通 的 名 字 ， 尤 其 是 有 很 多 表 同 时 仓 
在 的 时 候 。 


在 经 历 了 20 多 年 50 亿 元 的 钱 ， 还 有 老板 和 投资 人 天 天 退 痢 
自己 屁 股 后 面 跑 之 后 ， 我 总 结 出 的 这 六 套数 据 表 在 “体系 结 
构 ” 和 “沟通 命名 ”上 达到 了 可 以 文 撑 规 模 化 战斗 的 水 准 。 当 
然 ， 你 可 以 依据 工作 的 现实 场景 做 适度 的 优化 欠 代 。 我 将 详细 
描述 这 六 套 表 的 用 途 、 内 容 和 使 用 者 ， 你 应 该 比较 容易 理解 它 
们 并 做 出 自己 的 这 六 套 表 。 如 果 你 希望 直接 拿 到 这 六 套 表 的 完 
整 Exce1 原 文件 承 上 手 使 用 ， 你 可 以 在 表格 下 方 扫 码 下 载 。 


第 一 套 : F 表 ， 市 场 战斗 报表 《〈 日 月) ，F 代 表 战 斗 
(Fight ) ; 


第 二 套 : P 表 ， 年 度 计 划 与 达成 表 ，P 代 表 计 划 
(Plan) ; 


第 三 僚 : M 表 ， 媒 体 选 择 与 迭代 表 ，M 代 表 媒 体 选 择 与 迭 
代 (Media choice) ; 

第 四 套 : D 表 ， 分 城市 和 分 产品 等 维度 的 拆 解 表 ，D 代 表 
挖掘 (Disg ) ， 


第 五 僚 : CR 表 ， 创 意 表 现 与 迭代 表 ，CR 代 表 创 意 


的。 
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第 六 套 : T 表 ， 基 础 指标 退 踪 表 ，T 代 表 退 踪 
(Tracking) 。 


F 表 和 P 表 的 主要 报告 对 象 为 (MO0 和 CE0。 这 两 套 表 属于 “高 
层 管理 报表 ”。 而 后 面 的 M 表 、D 表 、CR 表 和 T 表 的 报告 和 沟通 对 
象 则 为 市 场 营销 部 内 部 的 所 有 人 员 ， 后 面 这 四 套 表 是 市场 营销 
部 的 “内 部 操作 表 ” 。 我 们 来 逐一 说 明 : 


F 表 的 用 途 是 让 CMO0 和 CE0 掌 握 “ 实 时 成 况 ”， 了 解 本 月 实 
时 的 战斗 目标 和 达成 情况 〈 见 表 9-1) 。 里 面包 含 市 场 花 费 、 新 
进入 湾 客 (Leads ) 数量 、 销 售 单数 、 销 售 金 额 、 洪 客 成 本 
(CCPL) 、 转 化 率 、 获 客 成 本 、 投 入 产 出 比 〈R0I) 、 平 均 客 单 
价 这 9 个 指标 。 并 且 针 对 这 9 个 指标 ， 进 行 月 度 目 标 、 昨 日 达 
成 、 本 月 达成 这 3 个 维度 的 汇总 与 比较 。 并 且 这 9 个 指标 都 被 拆 
解 到 市 场 营销 部 下 属 的 每 个 子 部 门 和 模块 来 看 ， 看 这 些 子 部 门 
在 这 9 个 指标 上 的 目标 与 达成 情况 。 用 大 日 话说，F 表 看 的 是 昨 
天 和 本 月 的 进展 如 何 。 在 我 过 去 好 多 年 的 实战 中 ， 我 们 的 CEO、 
市 场 营 销 、 销 售 、 人 力 资 源 、 产 品 研发 等 职能 的 负责 人 建立 了 
一 个 微 信 沟通 群 和 电子 邮件 沟通 组 ， 我 作为 CM0 每 天 上 班 的 第 一 
件 事 束 是 把 F 表 发 进去 问 公 司 最 高 层 报告 和 分 享 昨 天 当天 和 本 月 
(截止 到 昨天 ) 的 实时 战况 。 后 来 ， 虽 然 F 表 的 数据 其 实 已 经 出 
现在 了 公司 的 后 台数 据 系统 ， 也 就 是 高 管 可 以 登录 进 后 台数 据 
系统 租 看 ， 但 我 们 还 是 保持 了 每 天 上 班 第 一 件 事 就 是 把 F 表 的 截 
屏 发 进 高 管 微 信 群 的 “十 办 法 ”， 因 为 这 样 更 有 每 日 的 战斗 仪 
式 感 和 激情 。 
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P 表 的 用 途 是 让 CMO0 和 CE0 营 握 “ 本 月 战况 与 年 度 计 划 之 间 
的 关系 ”《〈 见 表 9-2) ; 里 面包 含 上 述 F 表 内 的 9 个 指标 ， 但 此 表 
侧重 于 将 全 年 12 个 月 的 目标 和 每 个 月 的 实际 达成 做 对 比 。 用 大 
白 话说 ，P 表 看 的 是 本 月 和 今年 的 进展 如 何 ，P 表 用 于 月 度 、 季 
度 和 年 度 看 。 


M 表 的 用 途 是 让 CMO 和 媒体 投放 负责 人 实时 掌握 媒体 选择 和 
途 代 的 过 程 ， 里 面包 含 每 个 媒体 在 上 述 9 个 指标 上 的 表现 ， 此 外 
还 增加 了 一 些 必要 指标 如 曝 光 数 、 点 击 数 、 点 击 通过 率 、 跳 出 
率 和 留 名 单 率 等 〈 见 表 9-3) 。 用 大 白 话说 ，M 表 看 的 是 媒体 选 
得 对 不 对 并 且 妃 蹊 我 们 如 何 将 它们 友 代 的 ，M 表 最 好 “ 随 时 
三 


D 表 的 用 途 是 让 CMO 和 各 市 场 各 销 子 部 门 苇 握 我 们 在 各 细 分 
市 场 的 战况 《〈 见 表 9-4) ， 里 面包 含 每 个 细 分 市 场 ， 比 如 不 同城 
市 、 不 同 产品 线 等 在 上 述 9 个 指标 上 的 表现 ，D 表 也 最 好 随时 
看 ， 或 至 少 每 天 看 。 


CR 表 的 用 途 是 让 CMO 和 各 市 场 营销 子 部 门 掌握 各 创意 素 材 
的 使 用 和 迭代 战况 〈 见 表 9-5) ， 里 面包 含 所 有 使 用 过 的 创意 素 
材 ， 比 如 数字 广告 平面 (Banner) 、 视 频 和 落地 页 在 上 述 9 个 指 
标 上 的 表现 ， 再 增加 一 些 必 要 指标 如 曝光 数 、 点 击 数 、 点 击 通 
过 率 、 跳 出 率 和 留 名 单 率 等 。 用 大 白 话说 ，CR 表 看 的 我 们 投放 
的 那些 创意 表现 如 何 ， 并 且 追 踪 我 们 如 何 将 它们 迭代 的 ，CR 表 
最 好 随时 看 。 


T 表 的 用 途 是 营 握 市 场 侣 销 和 销售 相关 的 最 基础 、 最 确 层 指 
标的 “实时 战况 ”《〈 见 表 9-6) ， 比 如 销售 团队 到 岗 人 数 、 日 人 
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均 通 话 时 长 、 日 人 均 电 话 拨打 次 数 、 电 话 接 通 率 、 电 话 把 线 
率 、 客 户 投诉 啊 应 时 间 、 客 户 退 区 完成 时 间 等 。 用 大 日 话 识 ， 
T 表 看 的 是 各 部 门 的 同事 们 以 及 我 们 的 软 硬 件 系统 和 流程 都 在 
正 冲 运转 吗 ? 有 没有 肛 弟 ? 当 它 们 不 能 正名 运转 的 时 候 ， 其 他 
的 那些 更 高 层 的 数据 表 上 的 数据 目 然 都 会 联动 友 生 弄 币 ，T 表 可 
以 随时 看 。 但 ， 最 好 是 设 定 一些 预 警 较 值 ， 当 数据 突破 预警 国 
值 的 时 候 需 要 上 自动 “报警 ”。 


所 有 这 些 报表 的 目的 都 是 帮助 团队 明确 目标 、 找 到 差距 ， 
找到 解决 方案 并 促进 团队 协同 以 使 命 必 达 ! 超级 CE0 通 常 也 会 参 
与 到 市 场 营 销 部 的 管理 报表 ， 甚 至 市 场 营 销 部 的 内 部 操作 表 的 
优化 中 来 。TutorABC 的 CE0 杨 正大 博士 、 洪 米 辅 导 的 CE0 也 是 精 
锐 教育 的 联合 创始 人 李晓峰 老师 ， 是 我 遇 到 过 的 在 数据 驱动 决 
策 、 对 数据 管理 体系 的 持续 迭代 最 有 热情 、 最 专业 并 且 最 愿意 
卷 袖子 花 时 间 的 两 位 超级 CE0。 当 然 ， 企 业 CE0 和 投资 人 的 眼光 
经 常 能 让 这 些 报表 更 加 实用 有 深度 ， 并 且 还 有 高 度 。 


【 小 澄清 了】 


上 述 六 套 表 的 每 套 表 里 面 会 根据 需求 设 定 若干 个 子 表 ， 
所 以 他 们 被 称 为 “六 套 表 ”而 不 是 “六 张 表 ”1! 


襄 到 这 儿 ， 你 可 能 心里 会 打 豆 或 者 有 括 问 。 营 销 人 真 的 需 
要 看 这 么 多 的 数据 表 吗 ? 答案 是 : 绝对 需要 ! 忆 手 团队 早 承 这 
么 于 了 ， 而 且 王 得 更 深入 ! 否则 ， 忆 担 年 度数 白 万 、 数 千 万 其 
至 数 亿 元 人 民 币 的 市 场 营 销 团队 和 赁 什么 科学 而 高 效 地 把 控 好 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


钱 、 事 、 人 、 目 标 和 结果 呢 ? “数据 驱动 决策 ”是 根本 的 支撑 
站 


表 9-1 市 场 战斗 报表 (F 表 ) 
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20** 年 ** 月 市 场 中 心 战斗 日 报 
制 表 人 : ***， 更 新 于 : ** 月 居 日 尖 时 分 


当前 时 间 进度 : **% 
月 目标 | 。 昨日 | “月 MTD | 完成 
| 


平均 客 单价 


1.1 市 场 花 费 总计 -Branding* 
1.2 市 场 花 费 总 计 -DRA* 
1.2.1 非 推荐 来 源 
1.2.1.1 SEM 
1.2.1.2 SEO 
1.2.1.3 DISPLAY 
1.2.1.4 微 信 KOL 
1.2.1.5 渠道 一 代理 商 
1.2.1.6 地 推 
1.2.1.7 用 户 增长 
1.2.1.7.1 运营 裂变 
1.2.1.7.2 官 微 公 众 号 
1.2.2 客户 推荐 
1.2.3 其 他 


| 


| 
[于 
| 
| 
| 
国 
1 
人 
| 
| 
国生 


目标 占 比 
ts 和 | | 
| 
3 负数 | | | | | 
ww LI jl LL__  L | 
4 销售 人 颌 | 上 
| | | 由 ll[ | ll :| 
[7 
| 
[ES 
| | 
[0 
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注 : 


。DRA (Directly Responsive Advertisement) 最 初 指 可 与 客户 直接 互动 ， 并 且 
能 直接 带 来 流量 的 广告 。Branding 最 初 指 不 能 与 客户 直接 互动 ， 并 且 不 能 直接 带 来 流 
量 的 广告 。 在 实战 中 ，DRA 演 变 成 了 可 与 客户 直接 互动 ， 并 且 能 直接 带 来 流量 的 行为 
和 花费 类 型 ; Branding 演 变 成 了 不 能 与 客户 直接 互动 ， 并 且 不 能 直接 带 来 流量 的 行为 
和 花费 类 型 。 


。 整 合营 销 传 播 的 四 大 类 传播 工 行为 和 花费 投入 ) 中 ，“ 传 统 广 告 ” 和 “ 公 
人 和 “销售 促销 ”通常 被 归 入 DRA。 
最 关键 的 受益 是 : 在 计算 CPL 〈 湾 客 成 本 ) 时 ， 花 费 金 额 数值 应 该 用 DRA 花 费 ， 而 不 是 
DRA 花 费 与 Branding 花 费 的 总 和 。 否 则 ，GCPL 会 大 幅 虚 高 ， 并 因为 传统 广告 的 脉冲 式 投 
入 而 逐 月 丐 幅 波动 ， 极 大 影响 对 数字 营销 效率 的 判断 。 这 样 的 分 类 正在 被 互联 网 + 的 
企业 广泛 接受 和 应 用 。 您 可 扫 码 下 载 报表 见 详解 。 


表 9-2 年 度 计 划 与 达成 表 (P 表 ) 
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2020 年 2020 |2020 |2020 |2020 |2020 2020 
加 各区 


1. 市 场 花费 (元 ) | 
2. Leads 数 / 销售 线索 数 (个 ) 


3. 销售 金额 元) 
4. 销 售 单数 人 人) | | 


4. 销售 单数 (个 ) 


7. 获 客 成 本 (元 ) 


8. CPL / 每 个 销售 线索 的 成 本 (元 ) 


1. 市 场 花费 (元 ) 


2. Leads 数 / 销售 线索 数 (个 ) 


3. 销售 金额 〈 元 ) 
4. 销售 单数 (个 ) 


5. 转化 率 (%) 


[7 
7. 获 客 成 本 (元 ) 
8. CPL / 每 个 销售 线索 的 成 本 (元 ) 


9. 平均 客 单价 《元 ) 
[0 


达成 率 (%) 


2020 年 2020 年 2020|2020 |2020 | 2020 |2020 2020 
| 和 五 | 是 是 是 区 喇 | 加 玫 芝 


1. 市 场 花 费 (元 ) 


2. Leads 数 / 销售 线索 数 (个 ) | 
3. 销售 金额 (元 ) 


4. 销售 单数 (个 ) 


5. 转化 率 (%) 


6.ROI 


9. 平均 客 单价 (元 ) 


7. 获 客 成 本 《元 ) | 
8.CPL / 每 个 销售 线索 的 成 本 (元 ) 
9. 平均 客 单价 (F) | | 


表 9-3 媒体 选择 与 运 代 表 (M 表 ) 


今日 头条 一 短视 频 
微 信 朋 友 图 

广 点 通 

百度 信息 流 

赤 头 条 
DISPLAY | 里 i 新 闻 | | 
DISPLAY | 喜马拉雅 
DISPLAY 


国宝 CTR 点 击 通过 率 留 名 单 率 


本 月 | 累计 | 今日 | 本 周 | 本 月 | 累计 | 今日 | 本 周 | 本 月 | 累计 | 今日 | 本 周 | 本 月 | 累计 


表 9-4 分 城市 和 分 产品 等 维度 的 拆 解 表 (D 表 ) 
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1. 市 场 花费 (元 ) 


ee 2020 年 2020 | 2020 3 2020 | 2020 2018 | 2019 2020 
12 天 国 国 到 Q4 | YTD YTD 
5 加 加 本 加 和 加 加 加 


总 计 


2.1 Leads 数 / 销售 线索 数 (个 ) 


国 国 中 3 四 天王 可 加 可 要 面 瑟 马 可 
1 月 12 月 Ql1 | Q2 | Q3 | Q4 |ToTAL YTD 
mm | | -| LI LT LI 
总 计 


2.2 Leads 数 / 销售 线索 数 的 不 同 渠道 贡献 占 比 〈%) 

国 训 3 加 靖国 症 而 喇 丙 硬 瑟瑟 本 
1 月 12 月 Ql | Q2 | Q3 | Q4 |ToTAL YTD 

TI 


总 计 
2020 年 2020 年 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020 和 2020 
| 二 总 于 | 于 | 人 汪 而 


.2. 销售 金额 的 不 同 渠道 贡献 占 比 〈%) 
2020 年 2020 年 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020 2018 | 2019 人 
下 | 醒 亲 仍 训 后 关 恒 让 

全 一 


- 工 销售 单数 (个 ) 


2020 年 2020 年 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020 2018 | 2019 
下 人 硬 硬 一 训 和 而 和 


.2 销售 单数 的 不 同 渠 道 贡献 占 比 〈%) 
国 E 囊 E 生 可 亚 可 可 要 面 五 下 可 
1 月 12 月 Ql1 | Q2 | Q3 | Q4 |ToTAL YTD 
LT | 
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5. 转化 率 〈(%) 


2020 年 2020 年 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 二 | 2 
1 月 12 月 Ql1 | Q2 | Q3 | Q4 jlToTAL YTD 


7. 获 客 成 本 (元 ) 

国 3 加 5 国 员 本 本 可 里 国 五 瑟 男 
1 月 12 月 Q1L | Q2 | Q3 | Q4 |TOTAL YTD 

LT TI TU LT | 


总 计 


8. CPL/ 每 个 销售 线索 的 成 本 (元 ) 


国 E3 加 区 国 轨 要 加 要 到 本 台 芷 世 
1 月 12 月 Q1 | Q2 | Q3 | Q4 |TOTAL YTD 
ws TI | LI -| 


总 计 


9. 平均 客 单价 (元 ) 


2020 年 2020 年 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020 6 | 关 生 :| 到 矶 
1 月 12 月 Q1 | Q2 | 03 | Q4 |ToTAL YTD 


表 9-5 创意 表现 与 迭代 表 (CR 表 ) 
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计划 销售 出 勤 人 天 数 | 实际 销售 出 勤 人 天 数 2 人 均 拨号 次 数 


2020 年 12 月 汇总 
12 月 第 1 周 小 计 


12 月 1 日 


LT 
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通话 时 长 人 均 通话 时 长 |  ……” 待 解决 投诉 人 数 其 他 1 其 他 2 其 他 3 


另外 ， 非 营 多 的 公司 ， 尤 其 是 互联 网 + 领域 的 公司 已 经 无 法 
忍受 只 是 到 日 本 、 周 末 或 月 底 来 看 数据 了 ， 最 好 都 能 实时 更 
新 、 实 时 看 。 所 以 我 们 最 好 尽快 把 这 些 报表 从 手工 的 Exce1 表 变 
成 公司 系统 内 的 目 动 表 。 如 果 研 发 团队 来 不 及 帮忙 ， 除 了 普 用 
Excel 表 ， 市 场 营 销 部 内 需要 有 会 用 SQL、Python 等 工具 的 高 手 
来 快速 产 出 数据 。 这 是 很 多 市 场 营销 部 内 的 数据 专家 的 背景 都 
与 研发 团队 的 数据 专家 越 来 越 接近 了 的 原因 。 


即使 解决 了 数据 的 “快速 产 出 ”问题 ， 营 销 人 需要 “这 人 么 
及 时 ”地 看 明日 “这 么 多 ”的 数据 并 推动 日 冲 工 作 的 优化 是 非 
种 有 挑战 的 。 那 我 们 怎么 应 对 这 样 的 挑 成 呢 ? 首先 ， 熟 能 
马 ! 四 大 会 计 师 事务 所 的 工作 人 员 每 时 每 刻 看 的 数据 也 是 海量 
的 ， 但 在 见 练 之 后 ， 他 们 可 以 从 那么 多 的 报表 中 快速 地 看 到 那 
些 关 键 数 值 和 关键 变化 。 对 于 营销 人 而 言 ， 同 理 ， 我 们 也 行 ! 
其 次 ， 利 用 工具 ! 让 Excel 和 Python 这 样 的 数据 工具 帮助 你 设 定 
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预警 圆 值 ， 并 且 在 数据 突破 国 值 的 时 候 “ 跳 出 ”预警 ! 有 条 件 
的 企业 ， 其 至 可 以 利用 大 数据 管理 平台 来 目 动 化 完成 “人 有 眼 和 
人 脑 ” 的 看 报表 、 发 现 问题 和 预警 的 工作 。 


最 后 ， 关 于 数据 报表 体系 ， 如 宁 你 还 是 觉得 复杂 和 心理 压 
力 大 ， 那 当 你 有 了 上 述 六 套 基础 表 之 后 ， 可 以 先 从 其 中 的 第 一 
套 F 表 和 第 二 套 P 表 开始 用 起 来 ， 一 步 一 步 加 码 。 当 采用 了 上 述 
方法 之 后 ， 你 最 起 码 的 收获 是 : 你 和 同事 之 间 的 沟通 变 成 了 
“让 我 们 来 看 下 F 表 ， 然 后 再 看 下 P 表 …… ”而 再 也 不 用 资 
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9.3 90% 的 企业 都 会 算 错 的 转化 率 和 
ROTI 


上 述 六 套 实战 数据 报表 解决 的 是 “什么 时 候 、 看 什么 数 
据 ”， 但 如 果 源 头 数 据 是 对 的 ， 而 计算 方式 错误 导致 数据 表 中 
的 关键 指标 错误 呢 ? 


我 们 观察 发 现 可 能 90% 的 企业 ， 包 括 曾经 的 我 们 自己 在 转 
化 率 和 投入 产 出 比 〈R0I) 的 计算 方式 上 发 生 了 错误 。 如 果 我 们 
在 六 套 实战 数据 报表 中 看 到 “转化 率 ” 和 “投入 产 出 比 ” 的 数 
据 大 幅 波动 其 至 大 幅 下 降 ， 一 方面 可 能 是 市 场 营 销 团 队 的 实 操 
能 力 带 来 的 真实 结果 ;而 另 一 方面 ， 非 常 可 能 仅仅 是 计算 方法 
错误 而 导致 的 。 


需要 特别 强调 ， 这 是 非常 典型 的 错误 ， 并 且 这 样 的 错误 会 
市 来 非常 严重 的 后 果 ! 除了 让 市 场 营销 团队 “ 蒙 换 ”、 对 日 关 
工作 带 来 困 捧 ， 更 致命 的 是 会 让 CMO、CE0 甚 至 投资 人 做 出 错误 
的 判断 和 决策 。 如 宁 你 喘 处 一 家 在 天 使 轮 、A 轮 或 B 轮 融资 阶段 
的 创业 公司 ， 也 融 是 在 你 们 开始 有 一 些 资金 和 市 场 投入 的 时 
候 ， 如 采 数 据 显 示 快 速成 长 的 同时 转化 这 和 ROI 持 续 下 降 ， 那 么 
团队 的 执行 能 力 和 商业 模 却 会 被 质疑 ， 下 一 轮 投资 非常 可 能 会 
打 水 漂 ;， 而 如 条 你 身 处 大 企业 ， 大 幅 波 动 或 持续 下 降 的 转化 率 
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和 ROI 会 让 市 场 草 销 团队 在 如 何 优化 方面 找 错 方 同 ， 多 做 无 用 
功 ! 


所 以 ， 我 们 需要 在 介绍 完 六 套 实战 数据 报表 之 后 特别 说 明 
转化 率 和 R0OI 的 错误 计算 根源 和 解决 方案 。 


“时 间 错位 ”导致 计算 错误 


先 来 看 一 下 这 两 个 指标 的 含义 。 投 入 产 出 比 〈ROI) 有 很 多 
种 ， 但 最 重要 最 顶层 的 是 “每 元 钱 的 市 场 伦 费 珊 来 了 多 少 金额 
的 销售 额 ”， 也 即 : 投入 产 出 比 〈ROI) = 销售 金额 /市 场 花费 金 
额 ; 同 理 ， 转 化 率 的 定义 也 有 很 多 种 ， 但 最 重要 最 顶层 的 转化 
率 通 钊 说 的 是 “游客 人 数 中 有 多 少 比 例 转化 成 了 购买 人 数 ”， 
也 即 : 转化 率 = 购 买 人 数 / 淤 客 数 。 


上 述 两 个 指标 都 是 由 分 子 和 分 母 两 组 数字 相 除 而 成， 上 下 
两 组 数字 的 “发 生 时 间 错 位 ”是 错误 计算 问题 的 根源 。 因 为 转 
化 率 和 投入 产 出 比 〈ROI) 所 过 到 的 错误 原因 和 解决 方案 是 一 样 
的 ， 所 以 我 们 束 移 以 转化 率 为 例 来 详细 说 明 。 


计算 转化 率 的 时 间 周 期 通常 是 天 、 周 、 月 和 年 ， 也 吏 是 
“天 ”证 最 小 的 时 间 颗 粒度 ， 只 要 一 个 客户 在 同一 天 内 成 为 
“ 淤 客 ”和 “购买 客户 ”， 那 么 吏 是 没有 时 间 错 位 的 ， 对 转化 
率 的 计算 不 会 有 负面 影响 。 对 于 “即刻 决策 购买 型 ”的 产品 而 
言 ， 客 户 成 为 潜 客 《点 击 广告 ) 和 成 为 购买 客户 的 时 间 通 常 在 
同一 天 内 ， 没 有 时 间 错 位 ， 所 以 这 种 情况 下 计算 的 转化 率 是 没 
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有 问题 的 。 很 多 客 单价 低 的 快速 消费 品 惑 属于 这 种 类 型 : 比如 
客户 在 和 逛 淘宝 店 的 时 候 在 屏幕 右 侧 或 下 方 看 到 一 个 潮 牌 女 鞋 的 
促销 广告 ， 然 后 客户 点 击 了 该 广告 《成 为 游客 ) ， 进 入 店铺 和 
商品 页 后 就 直接 付 短 下 单 了 《成 为 购买 客户 ) 。 这 种 场景 下 计 
算 的 淤 客 数 和 购买 客户 数 几 乎 在 同一 时 间 及 生 ， 是 没有 时 间 错 
位 的 ， 所 以 转化 率 的 计算 通常 也 没有 问题 。 


但 ， 很 多 客 单价 偏 高 、 客 户 诀 策 时 间 较 长 的 商品 则 会 遇 到 
问题 ， 比 如 教育 行业 的 客户 从 接触 广告 到 成 交 之 间 可 能 需要 一 
周到 两 周 时 间 ， 汽 车 或 房产 类 的 客户 从 接触 广告 到 成 交 之 间 可 
能 需要 三 个 月 到 六 个 月 ， 甚 至 更 长 。 也 就 是 ， 你 “今天 ”成 为 
潜 客 ， 要 到 “明天 ” 才 会 成 为 购买 客户 。 这 种 类 型 的 产品 会 导 
致 转化 率 因 为 时 间 错 位 而 产生 计算 错误 。 当 然 ， 本 属于 “即刻 
决策 购买 型 产品 ”也 会 出 现 “ 今 天 ”看 广告 成 为 潜 客 ，“ 明 
天 ”成 交 的 情况 ， 比 如 你 今天 在 天 猫 店 首页 点 击 了 优 衣 库 的 内 
衣 广 告 进入 店面 和 商品 页 ， 然 后 把 商品 放 进 购物 车 ， 但 在 一 周 
后 的 “618 活 动 ” 才 完成 购买 。 


表 9-7 月 度 转 化 率 试 算 表 
月 度 转化 率 试 算 表 1 月 2 月 3 月 4 月 5 月 
潜 客 数 
当月 新 进 潜在 客户 数 200 200 220 440 1320 
增长 率 ( 较 前 月 ) 0% 0% 10% 100% 200% 
购买 客户 数 
当月 新 进 购 买 客户 数 100 4 4.2 6.6 17.6 
本 月 购买 客户 中 有 多 少 个 来 自前 月 芝 2 2.2 4.4 
本 月 购买 客户 中 有 多 少 个 来 自 本 月 2 2.2 4.4 TS3 当 
增长 率 〈 较 前 月 ) 105% 157% 267% 
转化 率 
假设 值 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 
转化 率 (方法 A) : 简单 累计 2.00% 1.91% 1.50% 1.33% 
转化 率 (方法 B) : 追踪 累计 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 
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备注 : 


假设 1: 客户 的 决策 周期 为 两 周 ， 也 即 当 月 新 进 购买 客户 数 中 50% 来 自 当 月 新 进 潜 
， 另 50% 来 自前 月 潜 客 ; 


月 


假设 2: 潜 客 质量 和 销售 团队 能 力 不 变 ， 也 就 是 转化 率 不 变 ， 我 们 取 2% 这 个 假设 


用 “ 妃 中 ”原则 来 还 原 “ 真 实 ” 


无 论 是 什么 商品 ， 只 要 存在 “时 间 错 位 ”， 就 会 导致 传统 
的 转化 率 计算 方法 产生 错误 的 结果 ， 所 以 我 们 需要 找到 一 个 更 
加 科学 的 计算 方法 。 为 了 展示 传统 计算 方法 的 错误 过 程 和 错误 
结束 ， 也 为 了 展示 新 的 计算 方法 的 正确 过 程 和 正确 结 采 ， 我 们 
为 大 家 做 了 试 算 对 比 ， 见 表 9-7“ 月 度 转化 率 试 算 表 ”。 


为 了 便于 试 算 并 排除 其 他 因素 的 干扰， 我 们 做 两 个 必要 的 
假设 。 假 设 1: 客户 的 决策 周期 为 两 周 ， 也 即 当 月 新 进 购买 客户 
数 中 50% 来 自 当 月 新 进 潜 客 ， 另 50% 来 自前 月 潜 客 ; 假设 2:， 潜 客 
质量 和 销售 团队 的 能 力 不 变 ， 也 就 是 潜 客 质量 和 转化 能 力 导 致 
转化 率 不 变 ， 并 且 我 们 取 转 化 率 为 24% 这 个 假设 值 。 
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6 月 7 月 8 月 9 月 10 月 11 月 12 月 
7920 87120 1829520 75010320 6075835920 6683419512 6683419512 
500% 1000% 2000% 4000% 8000% 10% 0% 

92.4 950.4 19166.4 768398.4 61508462.4 127592554.3 133668390.2 

取 .2 79.2 871.2 18295.2 | 750103.2 60758359.2 66834195.12 

79.2 871.2 18295.2 750103.2 60758359.2 66834195.12 66834195.12 
525% 1029% 20179% 4009% 8005% 207% 105% 
2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 
1.17% 1.09% 1.05% 1.029% 1.01% 1.91% 2.00% 
2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 2.00% 


在 计算 月 度 转化 率 的 时 候 ，90% 以 上 的 企业 都 用 了 传统 的 计 
算 方 法 ， 也 就 是 : 转化 率 〈 方 法 A 简 单 累 计 ) = 当月 新 进 购 买 客 
户 数 / 当 月 新 进 潜 客 数 。 这 种 计算 方式 的 逻辑 缺陷 是 : 当月 新 进 
购买 客户 《 数 ) 中 很 多 是 来 自前 月 ， 而 当月 新 进 的 潜 客 〈 数 ) 
中 有 很 多 会 在 次 月 才 购 买 。 当 前 后 两 个 月 的 湾 客 数 有 剧烈 变动 
的 时 候 ， 比 如 企业 在 快速 增长 的 时 候 ， 就 会 造成 这 样 计 算出 来 
的 转化 率 畏 形 。 表 中 ， 错 误 的 计算 结果 出 现 了 : 在 潜 客 数 快速 
增长 的 4 月 到 10 月 之 间 ， 转 化 率 从 20 降 到 了 1. 01%， 也 束 是 很 恐 
怖 地 看 到 转化 率 下 降 了 一 半 ! 而 事实 上 企业 的 “真实 ”实力 没 
变 、 真 实 转化 率 维持 在 2% 没 变 〈 如 假设 ) 。 


为 了 反映 转化 率 的 真相 ， 我 们 发 明了 以 “ 退 踪 ”为 原则 的 
新 计算 方法 ， 也 就 是 : 转化 率 〈 方 法 B 奶 踪 累 计 ) =《〈 当 月 新 进 
淤 客 中 在 本 月 购买 的 人 数 + 当 月 新 进 湾 客 中 在 下 月 购买 的 人 
数 ) /当月 新 进 洲 客 数 。 其 背后 的 逻辑 优化 是 : “ 退 踪 ”当月 新 
进 的 潜 客 数 中 在 “本 月 ”和 “后 续 月 ”的 所 有 购买 人 数 。 


我 们 以 5 月 为 例 ， 转 化 率 (方法 A 简 单 累 计 ) 
=17. 6/1320=1.33%; 转化 率 (方法 B 退 踪 累 计 ) 
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=〈13. 2+13.2) /1320=2% 。 显 然 ， 转 化 率 (方法 B 追 踪 累 计 ) 的 
计算 结 末 是 正确 的 ， 与 最 初 的 假设 值 2% 一 致 。 这 里 的 理解 难点 
和 关键 点 是 : 方法 B 中 第 一 个 13. 2 指 5 月 新 进 1320 个 潜 客 数 中 有 
13.2 个 人 在 5 月 购买 的 人 数 ， 第 二 个 13. 2 指 5 月 新 进 1320 个 潜 客 
数 中 有 13. 2 个 人 在 6 月 购买 的 人 数 ， 我 们 需要 将 这 两 项 “追踪 累 
计 ”; 由 此 我 们 可 以 类 推 其 他 每 个 月 的 计算 。 


在 上 述 试 算 和 案 例 中 ， 因 为 我 们 假设 1“ 和 客户 的 决策 周期 为 两 
周 ， 也 即 当月 新 进 购 买 客户 数 中 50% 来 目 当月 新 进 潜 客 ， 另 50% 
来 目前 月 新 进 浴 客 ”， 上 所 以 我 们 在 计算 5 月 转换 率 的 时 候 ， 退 踪 
了 “这 些 于 5 月 新 进 的 潜 客 ”在 5 月 《当月 ) 和 6 月 《次 月 ) 中 购 
买 人 数 的 累计 总 和 《很 重要 ! ) 。 


从 理论 上 而 言 ，“ 方 法 B 追 踪 累 计 ” 的 方法 要 求 我 们 “ 妃 
中 ”当月 新 进 淤 客 中 在 “本 月 ”有 多 少 个 成 为 购买 客户 ， 并 且 
退 踩 在 “次 月 ”“ 次 次 月 ”“ 次 识 次 月 ”和 有 多 少 个 成 为 购 
买 客户 。 也 就 是 ， 以 “追踪 ”和 “ 妃 踩 到 底 ” 为 原则 ， 给 本 月 
新 进 稠 客 足 够 的 “及 酵 ” 时 间 ， 并 且 鹭 月 追踪 直到 “地 老 天 
死 ”， 看 他 们 这 些 淤 客 当 中 有 多 少 人 成 为 购买 客户 ， 这 个 才 是 
真实 、 无 损 的 转化 率 。 


但 是 ， 退 踩 次 月 、 次 次 月 、 次 次 次 月 等 需要 太 长 的 “发 
醚 ”时间 和 等 待 计算 的 时 间 ， 所 以 一 些 企业 在 日 党 统计 中 只 退 
踩 到 “次 月 ”或 “次 次 月 ”。 在 此 我 们 建议 每 个 企业 在 经 过 一 
段 时 间 的 摸索 后 ， 找 到 适合 自己 产品 的 追踪 月 数 或 奶 踪 天 数 。 


【 小 滞 清 了】 
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在 上 述 试 算 表 中 ，12 月 的 转化 率 〈 方 法 B 追 踪 累 计 ) 数 
值 是 空 的 〈 算 不 出 来 ) ， 因 为 按照 此 表 设 定 的 故事 脉络 ， 我 
们 还 在 12 月 ， 所 以 只 能 看 到 12 月 新 进 潜 客 中 在 本 月 〈12 月 ) 
有 多 少 购买 人 数 ， 而 看 不 到 12 月 新 进 潜 客 中 在 次 月 〈 次 年 1 
月 ) 有 多 少 购买 人 数 ， 所 以 因为 “发 酵 ” 时 间 不 足 导致 还 算 
不 出 来 12 月 的 转化 率 (方案 B 追 踪 累 计 ) 。 这 里 体现 的 是 转 
化 率 〈 方 法 B 追 踪 累 计 ) 的 缺陷 : 虽然 数值 精准 ， 但 数据 产 
出 的 时 间 滞 后 。 


这 两 种 转化 率 各 有 优 缺点 ， 我 们 应 该 如 何 合理 利用 两 者 ? 
转化 率 〈 方 法 A 简 单 累 计 ) 可 随时 计算 可 随时 看 ， 但 精准 度 不 
够 ， 会 让 转化 率 数值 失真 ;转化 率 〈 方 法 B 奶 踩 哩 计 ) 精准 度 
高 ， 但 因为 需要 留 给 客户 “ 酵 ”时 间 ， 和 需要 路 月 追踪 而 导致 
“数据 产 出 时 间 消 后 ”。 我 们 摸索 出 的 使 用 方法 是 : 在 日 报 
中 ， 每 天 看 转化 率 〈 方 法 A 简 单 累 计 ) 以 看 到 大 致 的 转化 率 数 
值 ， 来 推动 日 钊 工作 ， 而 在 月 报 和 年 报 中 ， 看 转化 率 〈 方 法 B 奶 
踪 累 计 ) 以 看 到 真实 的 转化 率 数值 。 因 为 月 报 和 年 报 通常 是 
CE0、 投 资 人 和 重 事 会 需要 看 的 ， 需 要 转化 率 数 值 不 失真 。 


【 干 仙 】 


如 果 你 认同 “追踪 原则 下 的 转化 率 ” 的 理论 和 应 用 ， 你 
可 能 会 发 现 有 少数 数字 营销 领域 的 “聪明 人 ”已 经 有 更 高 级 
的 应 用 : 为 了 回避 “转化 率 (简单 累 计 ) ”的 数据 不 精准 、 
回避 “转化 率 〈 追 踪 累 计 ) ”的 数据 产 出 时 间 滞 后 ， 同 时 布 
望 能 有 “精准 而 快速 ”的 数据 来 帮助 尽快 调整 广告 投放 工 
作 ， 他 们 已 经 额外 在 看 “转化 率 〈 追 踪 累 计 1 天 ) ”“ 转 化 
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率 《追踪 累计 3 天 ) ”“ 转 化 率 〈 追 踪 累 计 7 天 ) ”的 数据 。 
也 就 是 ， 他 们 也 观察 与 追踪 潜 客 在 1 天 、3 天 和 7 天 内 转化 成 
为 购买 客户 的 情况 ， 这 样 能 快速 反应 、 快 速 调整 广告 投放 工 
作 ， 因 为 广告 投放 的 优化 调整 需要 精准 、 及 时 和 快速 ， 否 则 
就 是 浪费 和 “犯罪 ”! 


最 后 需要 茎 励 一 下 大 家 : 只 要 我 们 认同 用 “转化 率 〈 方 法 B 
奶 踪 累计 ) ”， 后 续 的 操作 实现 工作 其 实 比较 简单 ， 却 意义 重 
大 ! 因为 每 个 时 间 段 〈 比 如 月 ) 的 潜 客 人 数 、 购 买 人 数 己 经 在 
那里 了 ， 所 以 只 需要 市 场 营 销 部 的 数据 分 析 师 用 Excel、SQL 或 
者 Python 这 样 的 数据 统计 工具 目 动 跑 数据 、 目 动 出 结果 就 行 
了 ， 如 果 有 条 件 的 企业 ， 可 以 让 产品 研发 团队 按照 相应 计算 规 
则 把 转化 率 表 做 进 后 台 系 统 吏 非常 方 便 随 时 看 了 。 


同 理 ，“ 时 间 错 位 ”和 “简单 素 计 ”也 导致 了 “投入 产 出 
比 ”《R0OI) 的 计算 错误 。 其 错误 的 原因 和 结 采 与 “转化 率 ” 过 
到 的 砌 层 逻 辑 是 一 样 的， 解决 方案 也 是 用 “追踪 素 计 ”， 上 所 以 
我 们 融 不 再 痪 述 了 。 


本 草 梳 理 的 是 “市 场 营销 工作 ”的 量化 指标 与 结束 妃 踩 ， 
下 一 章 我 们 来 梳理 “市 场 营 销 团队 与 个 人 ”应 该 打 什 么 考核 指 
标 ， 怎 么 被 考核 ! 
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国 本 章 要 点 


“市 场 萌 销 工作 的 量化 指标 与 结果 追踪 ”是 市 场 草 销 管 理 
八大 经 典 模 块 中 的 第 六 个 模块 。 市 场 营销 工作 的 量化 指标 可 以 
被 分 为 “顶层 量化 指标 ”和 “市 场 营 销 部 内 关键 指标 ”两 类 。 
前 者 反映 “最 终结 朱 ”， 而 后 者 反映 “执行 过 程 ”。 所 以 我 们 
也 把 市 场 营 销 工作 的 量化 指标 与 结果 退 踩 比喻 成 “市 场 营销 工 
作 的 导航 系统 ”。 


顶层 量化 指标 有 三 个 : 一 是 市 场 营销 工作 花 多 少 钱 ， 二 是 
带 来 什么 效果 ， 三 是 投入 产 出 比 怎 样 。 基 于 顶层 量 化 指标 ， 市 
场 营销 部 内 关键 指标 漏斗 具体 包含 什么 呢 ? 市 场 营 销 工作 的 本 
质 其 实 是 两 大 块 : 品牌 和 流量 。 首 先 ， 关 于 “流量 ”工作 ， 客 
户 的 全 生命 周期 行为 都 可 以 并 且 被 要 求 退 踪 和 量化 ， 比 如 广告 
的 曝光 数 、 点 击 数 、App/ 官网 /落地 页 上 的 浏览 人 数 、 到 达 率 、 
跳出 率 、 停 留 时 长 、 洲 客 数 《〈 留 名 单数 ) 、 留 名 单 率 ; 然后 还 
有 客户 什么 时 候 初 次 购买 、 有 疫 有 复 购 、 推 荐 了 谁 ， 以 及 客户 
在 各 环节 上 的 转化 率 、 成 本 和 投入 产 出 比 〈R0I) 等 。 上 述 这 些 
“流量 ”相关 的 过 程 与 结果 数据 都 会 被 市 场 营 销 团 队 用 “ 漏 
斗 ” 展 示 出 来 。 其 次 ， 关 于 “品牌 ”工作 ， 很 多 企业 会 把 品牌 
认 知 度 、 品 牌 闫 誉 度 、 上 度 搜索 指数 、 品 牌 占 有 率 和 客户 满意 
度 作 为 反映 “品牌 ”相关 工作 的 量化 目标 。 
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90% 以 上 企业 在 市 场 彰 销 数据 表 的 “结构 体系 ”和 “沟通 命 
名 ”上 有 明显 缺陷 。 我 们 在 规模 化 实战 基础 上 提炼 出 的 六 套数 
据 表 ， 其 中 的 前 两 套 表 是 对 CMO 和 CE0 汇 报 的 “高 层 管 理 报 
表 ”， 而 后 四 和 套 是 市 场 章 销 部 内 人 员 用 的 “内 部 操作 表 ”。 
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国 本 章 思 考 


1，90% 以 上 的 企业 在 市 场 营销 数据 报表 体系 上 都 会 出 现 的 
两 个 经 典 问题 是 什么 ? 


2， 你 能 侣 画 出 你 所 在 公司 的 市 场 萤 销 团队 的 关键 数据 漏 
斗 ? 


3， 为 什么 次 是 六 套 表 ， 而 不 是 六 张 表 ? 


4， 为 什么 每 僚 表 有 人 简单 高 效 的 “沟通 命名 ”那么 重要 ? 


5， 六 套 表 中 ， 有 了 哪 套 表 是 高 层 管理 报表 ， 也 就 是 给 CEO 月 
度 、 年 度 看 的 表 ? 

6.， 为何 90% 以 上 的 企业 都 会 算 错 转 化 率 和 R0I? 主要 问题 和 
解决 方案 是 什么 ? 
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第 十 章 


市 场 营销 团队 如 构 与 考核 指标 


很 神奇 ! 几乎 所 有 的 经 典 市 场 营 销 理论 和 实战 著作 中 都 只 
次 了 市 场 彰 销 应 该 怎么 做 ， 而 都 没有 有 具体 说 明 市 场 营 销 的 团队 
架构 与 考核 指标 。 一 个 完整 而 有 战斗 力 的 市 场 章 销 团队 到 撒 应 
该 由 哪些 子 部 门 组 成 ， 互 相 之 间 应 该 怎么 配合 ? 怎么 考核 他 
们 ? 为 何 现在 的 市 场 营 销 团队 动不动 吏 是 儿 十 人 ， 其 至 过 昌 
人 ? 尺 外 ， 还 有 多 年 困扰 营销 人 的 问题 是 市 场 萌 销 团队 应 该 托 
销售 指标 吗 ? 为 什么 市 场 营 销 团 队 经 营 和 销售 团队 “打架 ”? 
为 何 每 次 公司 郑 虑 砍 人 砍 钱 的 时 候 ， 会 更 容易 想到 从 市 场 营 销 
团队 动手 ? 


市 场 营销 管理 八大 经 典 模块 
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模块 1 市 场 洞察 


安 观 环境 洞府 竞争 者 酒 罕 


模块 2 客户 细 分 一 ” 模块 3 目标 客户 选择 一 ” 模块 4 定位 与 品牌 
模块 5 市 场 营销 组 合 4P 


5.1 产品 图 52 价格 图 5.3 渠道 


模块 6 量化 指标 与 结果 追踪 


模块 8 黑客 增长 


“市 场 营 销 团 队 架 构 与 考核 指标 ”是 市 场 营 销 管理 八大 经 
典 模块 中 的 第 七 个 模块 。 非 常 神奇 ! 几乎 所 有 的 经 典 市 场 营销 
理论 和 实战 著作 中 都 非常 详细 地 说 了 市 场 营 销 的 “事情 应 该 怎 
么 做 ”， 而 并 都 没有 具体 说 “人 应 该 怎么 安排 ”。 但 如 果 没 有 
对 的 团队 ， 市 场 营 销 工作 很 难 做 对 ， 目 标 也 无 法 达成 ! 在 
“人 ”方面 ， 我 们 要 解决 的 核心 问题 是 : 


1， 市 场 营 销 团队 组 织 以 构 如 何 设置 ? 有 哪些 子 团 队 ? 
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2， 有 具体 需要 什么 样 的 岗位 和 人 数 规模 ， 如 何 顺 应 时 代 
变化 ? 


3， 考核 指标 是 什么 ? 


进入 后 面 的 内 容 之 前 ， 你 可 以 照例 带 上 几 个 问题 : 一 个 完 
整 而 有 战斗 力 的 市 场 营 销 团队 到 撒 应 该 由 哪些 子 部门 组 成 ， 互 
相 之 间 应 该 怎么 配合 ? 怎么 考核 他 们 ? 为 何 现在 的 市 场 营 销 团 
队 动不动 就 是 儿 十 人 ， 其 至 过 折 人 ? 妃 外 ， 还 有 多 年 困扰 营销 
人 的 问题 是 市 场 营 销 团队 应 该 手 销售 指标 吗 ? 为 什么 市 场 营 销 
团队 经 党 和 销售 团队 “打架 ”? 为 何 每 次 公司 考虑 砍 人 砍 钱 的 
时 候 ， 会 更 容易 想到 从 市 场 营 销 团 队 动 手 ? 
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10. 1 团队 架构 : 10 多 个 子 团队 ， 和 各 
种 “工匠 ” 聚 集 


多 个 子 团队 分 工 :为 了 品牌 和 流量 


我 的 第 一 份 工作 开始 于 咨询 公司 ， 当 时 我 束 在 搬 摩 品牌 方 
公司 的 市 场 营销 部 都 有 哪些 部 门 和 岗位 ， 后 来 我 加 入 世界 500 强 
企业 的 市 场 营 销 部 成 为 其 中 一 员 ， 我 在 观察 与 我 配合 的 都 有 哪 
些 岗位 和 职能 ， 并 且 什 么 样 的 人 能 最 后 成 长 为 CMO;， 再 后 来 我 目 
己 做 了 外 企 、 小 创业 公司 和 独 角 兽 创业 公司 的 市 场 营 销 第 一 负 
两 人 ， 我 所 领导 的 市 场 草 销 团队 规模 从 10 人 到 数 昌 人 不 等 …… 
我 一 直 在 思考 怎么 搭建 我 的 市 场 营 销 团 队 ， 每 天 都 在 埋头 打 仪 
狠 吉 业 绩 ， 并 且 还 需要 抬头 又 跟 时 代 。 面 对 新 的 打 法 ， 每 当 要 
新 增 册 位 类 型 、 困 充 团 队 规模 ， 我 束 需 要 与 CE0 和 人 力 资源 部 负 
责 人 辩论 来 找到 最 佳 答 守 。 


天 于 人 和 团队 架构 的 答案 ， 涉 及 团队 的 战斗 力 、 涉 及 我 们 
要 顺应 时 代 的 创新 和 变化 ， 当 然 也 涉及 人 力 成 本 和 投入 产 出 
比 。 这 里 的 答案 其 实 很 不 简单 ! 


首先 ， 市 场 营 销 部 下 通 币 有 什么 样 的 平行 子 部 门 和 工作 职 
能 ” “市 场 营 销 管理 人 大 经 典 模块 ”其 实 已 经 框 定 了 市 场 营 销 
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团队 的 工作 内 容 ， 这 些 工 作 内 容 则 决定 了 市 场 营销 团队 的 组 织 
架构 和 对 相关 岗位 的 需求 。 


市 场 营销 团队 内 至 少 包 含 以 下 10 多 个 可 平行 汇报 给 市 场 营 
销 负 责 人 的 子 团队 或 者 工作 职能 : 〈1) 市 场 洞察 ; 〈2) 品 
牌 ; 〈3) 公关 关系 ; 〈4) 数字 和 营销; (05) 传统 广告 ; 《6 ) 
大 数据 〈 含 客户 关系 管理 CRM) ; 〈7) 创意 设计 ; 〈8) 黑客 增 
长 ; 快 消 零售 企业 也 有 〈9) 零售 (Retail) ; 当然 ， 非 常 多 
的 企业 还 有 〈10) 战略 合作 〈 异 业 人 合作) 和 (11) 地 推 ， 并 且 
从 传统 的 公共 关系 团队 内 独立 出 了 〈12) 社交 媒体 。 比 较 普 遍 
的 市 场 营 销 团 队 组 织 架 构 请 参见 图 10-1。 


公共 关系 、 数 字 草 销 、 传 统 广 告 、 社 交 并 体 、 研 略 合作 和 
地 推 这 六 个 郡 是 为 “人 整合 营销 传播 ”服务 的 ， 即 市 场 营 销 组 合 
的 第 4 个 P《〈 前 文 第 六 章 和 第 七 章 涉 及 的 第 五 模块 和 第 五 模块 下 
属 的 第 4 个 P) ， 市 场 洞察 和 大 数据 这 两 个 是 为 市 场 洞察 服务 的 
前文 第 二 章 涉 及 的 第 一 模块 ) ; 零售 是 为 市 场 营 销 组 合 的 
“渠道 ”服务 的 ， 即 市 场 萤 销 组 合 的 第 2 个 P;， 品 牌 和 创意 设计 
这 两 个 是 为 “定位 与 品牌 ”服务 的 《前 文 第 四 章 和 第 五 章 涉 及 
的 第 四 模块 ) 。 最 后 ， 黑 客 增长 团队 是 为 前 文 的 第 八 章 涉 及 的 
第 八 模块 “黑客 增长 ”服务 的 。 


当 每 个 子 团 队 的 人 数 不 多 时 ， 可 以 称 之 为 组 ， 比 如 数字 营 
销 组 、 品 牌 组 ;但 如 果 人 数 够 多 ， 比 如 超过 10 人 时 ， 则 可 称 之 
为 部 ， 比 如 数字 营销 部 、 品 牌 部 。 当 市 场 营 销 团 队 下 属 的 职能 
大 到 被 称 之 为 部 的 时 候 ， 市 场 营 销 部 的 名 称 也 通 篆 被 升级 为 市 
场 营销 中 心 了 。 
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每 个 子 团 队 的 “和 名称” 其 实 就 基本 对 应 了 该 子 团队 的 “ 工 
作 职 能 是 什么 ”、 在 市 场 萌 销 部 内 扮演 什么 角色 及 需要 的 岗 
位 。 比如 “公共 关系 部 ”在 市 场 营 村 销 中 心 内 的 工作 职能 是 通过 
“公共 关系 ”提升 品牌 的 信任 度 和 美誉 度 ， 它 需要 “公共 关系 
经 理 ” 这 样 的 岗位 ， 疯 位 的 职级 可 以 设 定 成 总 监 、 凯 级 经 理 、 
经 理 或 专员 。 有 只 体 需 要 什么 职级 依据 该 职员 的 资深 程度 、 团 队 
的 规模 等 因素 而 定 。 在 体 量 较 大 的 公司 ， 为 了 专业 分 工 ， 公 共 
关系 团队 〈 这 个 市 场 音 销 中 心 下 属 子 团 队 ) 的 下 面 还 会 有 “ 公 
天 软文 ”“ 公 天 活动 ”和 “政府 关系” 这 三 种 细 分 几 位 。 


市 场 营销 部 


LU | 小 上 上 上 


二 国生 创意 传统 数字 公共 社交 战略 合作 黑客 
( 含 客户 品牌 站 呈 零售 ( 异 业 合 地 推 


洞察 关系 管理 


备注 : 因为 职能 相近 或 关联 度 高 ，“ 形 状 一 样 ” 的 子 国 队 可 以 考虑 被 整合 为 一 个 
团队 。 


图 10-1 普遍 的 市 场 营 销 团队 组 织 架 构 


“数字 营销 部 ”在 市 场 人 营 销 中 心 内 的 工作 职能 是 通过 “ 数 
字 营 销 ” 拉 动 流量 ， 它 需要 “数字 营销 经 理 ” 这 样 的 岗位 ， 疯 
位 的 职级 可 以 设 定 成 总 监 、 高 级 经 理 、 经 理 或 专员 。 有 具体 需要 
什么 职级 依据 该 职员 的 资深 程度 、 团 队 的 规模 等 因素 而 定 。 在 
体 量 较 大 的 公司 ， 为 了 专业 分 工 ， 数字 营销 团队 (这 个 市 场 营 
销 中 心 下 属于 团队 ) 的 下 面 还 会 有 “搜索 引擎 广告 ”“ 信 息 流 

告 ” 和 “搜索 引擎 优化 ”等 这 几 种 细 分 岗位 。 其 他 市 场 稼 销 
部 子 团 队 的 逻辑 与 此 相似 我 们 讽 和 不 一 一 次 述 : 
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虽然 说 ， 这 10 多 个 子 团 队 都 可 以 直接 汇报 给 CMO， 但 每 个 企 
业 可 以 根据 目 己 的 情况 将 他 们 中 的 部 分 加 以 整合 。 比 如 ， 我 曾 
经 把 “品牌 组 ”和 “创意 设计 组 ”组 合并 在 一 起 ， 称 之 为 品牌 
部 ， 因 为 品牌 总 监 非 常理 解 品牌 ， 所 以 他 对 文字 和 视觉 的 把 探 
能 力 会 让 整个 创意 设计 团队 的 品质 感 插 上 翅膀 ! 我 也 曾经 将 
“市 场 洞 色 ”和 “大 数据 〈 舍 客 忆 关系 管理 CRM) ”团队 合并 在 
一 起 成 立 效 据 部 ， 因 为 他 们 合并 在 一 起 利用 大 数据 的 手段 让 我 
们 对 市 场 洞 察 更 有 力量 、 更 接地 气 。 当 然 ， 最 近 发 生 的 最 “ 凶 
猛 ”的 整合 【全 剑 】 是 ， 好 几 家 年 度 销售 额 超过 数 十 亿 元 人 民 
币 的 大 公司 将 市 场 营销 中 心 的 10 多 个 职能 团队 直接 合 并 进 三 个 
超级 职能 团队 : 品牌 、 流 量 和 黑客 增长 。 且 每 个 超级 职能 团队 
都 让 资历 和 能 力 介 于 高 级 总 监 和 副 总 裁 级 别 之 间 的 人 才 来 领 
导 ， 他 们 平行 汇报 给 CMO。 这 样 的 杂 构 看 上 去 非常 聚焦 ， 并 且 折 
射出 非常 明确 的 目的 : 要 品牌 、 要 流量 、 要 黑客 增长 来 帮助 提 
升 品 牌 和 流量 工作 的 效率 。 


几 年 以 前 ， 我 曾 经 看 到 过 特别 反面 的 案例 : 有 一 个 企业 的 
市 场 营销 部 把 所 有 职能 都 称呼 为 项 目 ， 把 市 场 营 销 团队 内 的 所 
有 成 员 都 称呼 为 项 目 专员 或 项 目 经 理 。 其 背后 的 原因 应 该 是 没 
有 厘清 这 些 职能 的 分 工 和 协同 关系 ， 当 然 这 个 企业 的 市 场 营销 
负责 人 确实 没有 市 场 营 销 专业 背景 ， 所 以 他 也 不 理解 市 场 营销 
工作 的 那些 基础 职能 和 它们 之 间 的 配合 关系 。 随 独 市 场 上 专业 
人 才 普 及 度 的 增加 ， 这 种 特别 的 案例 现在 可 能 比较 少见 了 。 


最 后 我 们 小 结 一 下 : 无 论 怎么 设置 那些 子 团队 ， 它 们 都 是 
为 了 通过 “专业 协同 ”做 出 更 好 的 “品牌 ”和 “流量 ”一 一 市 
场 草 销 工作 的 两 个 核心 职能 ! 
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各 种 “ 工 折 ”聚集 : 为 了 更 专业 的 分 工 


【 干 人 】 


市 场 营销 团队 其 实 是 一 个 “工匠 ”集合 的 部 门 ， 好 比如 
果 要 装修 一 个 房子 ， 需 要 装修 设计 师 、 水 电工 、 木 工 、 监 
理 、 项 目 经 理 〈 包 工头 ) 等 ， 随 着 时 代 的 进步 ， 这 些 工 种 还 
在 不 断 增 加 。 比 如 ， 之 前 没有 “监理 ”， 而 现在 还 有 了 “ 软 
装 设计 师 ” 这 样 的 六 位 。 如 果 是 在 企业 的 起 步 阶 段 或 者 资源 
极度 有 限 的 阶段 ， 所 有 的 工种 当然 都 可 以 由 一 个 人 来 干 。 但 
术 业 有 专攻 ， 为 了 让 产 出 的 专业 性 更 高 、 投 入 产 出 比 更 高 、 
杀伤 力 更 强 ， 所 以 在 企业 有 一 定 规模 的 时 候 ， 我 们 需要 更 专 
业 的 分 工 、 需 要 逐渐 引 入 有 不 同 技能 专长 的 工匠 ， 让 他 们 分 
工 协作 。 


市 场 营销 团队 的 工种 之 多 样 性 和 复杂 度 可 能 是 企业 内 所 有 
部 门 中 最 高 之 一 ， 其 多 样 性 和 复 杂 性 可 能 与 产品 研发 部 在 一 个 
量 级 。 所 以 我 们 也 经 常 让 人 力 资 源 团 队 和 CE0 搞 不 太 清 楚 为 何 有 
这 么 多 不 同 的 工种 。 每 当 CM0 向 人 力 资源 负责 人 和 CE0 争 取 更 多 
人 力 ， 或 者 辩论 要 不 要 砍 人 并 且 必 须 砍 谁 的 时 候 ，CMO 都 非常 痛 
苦于 将 他 们 的 工种 差别 和 必要 性 用 傻瓜 式 的 方法 解释 清楚 ， 且 
经 常会 被 问 及 类 似 于 可 不 可 以 将 “水 电工 ”和 “木工 ”合并 由 
一 个 人 来 干 的 问题 。 当 然 经 过 摸索 ， 我 找到 的 终极 解决 方案 都 
是 : 有 或 者 没有 这 个 岗位 和 职能 ， 销 售 额 会 不 会 更 好 ? 市 场 投 
入 产 出 比 会 不 会 更 好 ? 和 否则， 就 只 能 是 比较 谁 的 嗓门 更 大 ， 谁 
更 会 与 更 会 阅 了 。 
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最 后 ， 我 们 需要 强调 市 场 营 销 团队 下 属 10 多 个 子 团队 其 实 
对 应 的 是 市 场 营销 工作 需要 的 10 多 种 岗位 和 技能 〈 也 就 是 10 多 
种 工匠 ) ， 如 宁 在 公司 规模 较 大 的 时 候 ， 我 们 可 以 有 10 多 个 于 
团队 ， 以 实现 专业 分 工 ， 每 个 团队 专注 一 种 岗位 和 技能 ;但 在 
公司 规模 较 小 的 时 候 ， 有 些 岗 位 和 技能 是 不 需要 的 ， 比 如 在 没 
钱 投 “传统 广告 ”和 “数字 营销 ”的 阶段 ， 目 然 也 就 不 需要 设 
芯 这 两 种 岗位 和 这 两 个 子 团 队 ; 在 公司 比较 小 的 时 候 ， 虽 然 也 
需要 做 “公共 关系 ”的 工作 ， 但 可 暂时 不 需要 设立 这 个 岗位 ， 
而 是 由 CE0 或 CMO 目 己 把 “公共 关系 ”岗位 应 该 做 的 事情 给 做 
了 。 公 司 起 步 的 阶段 ， 极 其 小 的 市 场 营 销 团队 甚至 可 以 是 1 3 个 
人 人， 他 们 路 岗位 路 工 种 和 干 活 ， 就 好 比 在 五 星 级 酒店 的 中 餐 司 
房 ， 有 采购 、 切 菜 配 菜 工 、 白 案 师 传 、 红 案 师 传 和 洗 碗 工 等 ， 
但 在 起 步 阶 段 的 小 餐馆 不 吏 是 夫 过 二 人 于 完了 所 有 工种 的 工作 
吗 ? 
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10. 2 子 团 队 和 人 数 的 变迁 


子 团队 持续 增多 ， 为 了 更 多 “流量 ”? 


市 场 洞察 、 品 牌 、 公 关 关 系 、 传 统 广告 、 创 意 设 计 和 零售 
这 些 都 是 比较 经 典 而 传统 的 市 场 营 销 部 《或 市 场 营 销 中 心 ) 下 
属 的 子 团 队 。 而 战略 合作 、 数 字 和 营销 、 大 数据 、 社 交 体 和 黑 
客 增长 都 是 最 近 15 年 才 加 入 的 “新 兴 ” 子 团队 。 这 些 变迁 是 怎 
么 发 生 的 呢 ? 


【 和 娄 例 了 


我 以 亲身 经 历 为 案例 ， 帮 助 大 家 “一 叶 知 秋 ”! 2006 年 
我 们 在 市 场 营销 部 内 新 增 了 一 个 “战略 合作 团队 ”， 很 多 公 
司 也 称 之 为 “ 异 业 合 作 团队 ”， 因 为 携程 银行 联名 卡 为 代表 
的 异 业 合作 为 流量 导入 打开 了 新 思路 。2008 年 我 们 在 思考 是 
否 增 加 一 个 阅 位 叫 数 字 营 销 总 监 ， 因 为 我 们 需要 大 规模 投放 
搜索 引擎 广告 了 ， 答 案 当 然 是 YES 〈 要 增加 ) ; 2010 年 我 们 
新 增 了 一 个 团队 叫 “社交 媒体 部 ”， 同 时 在 思考 社交 媒体 算 
是 EPR 《网络 公 共 关 系 ) 吗 ， 社 交 媒 体 的 负责 人 要 不 要 汇报 
给 过 去 一 直 存 在 的 公关 总 监 ? 还 是 自立 门户 直接 汇报 给 我 
(CCM0) ? 结果 是 社交 媒体 虽然 与 EPR 关 联 ， 但 社交 媒体 太 重 


免费 领取 更 多 资源 V: 3446034937 


要 了 甚至 工作 量 远 超过 传统 公关 ， 所 以 这 个 部 门 自立 门户 直 
接 汇 报 给 我 ， 也 就 是 CM0; 


2017 年 在 数字 营销 团队 和 社交 媒体 团队 之 外 新 增 了 一 个 
专门 的 “ 微 信 KOL 采 购 团队 ”， 因 为 他 们 已 经 具备 了 与 常规 
数字 营销 团队 相 抗 衡 的 大 规模 采购 量 级 ， 并 且 KOL 渠道 的 获 
取 流 量 和 销量 的 能 力 已 经 不 是 过 往 理 解 的 社交 媒体 那 种 难 有 
作为 了 ; 2018 年 我 们 在 市 场 营销 部 内 新 增加 了 一 个 庞大 的 部 
门 叫 “ 黑 客 增 长 部 ”， 这 个 部 门 直接 汇报 给 我 ， 并 且 获 得 
CE0 的 特别 支持 与 超级 授权 ， 以 调动 存在 于 公司 各 部 门 的 人 
财物 资源 ; 但 在 此 之 前 我 曾 与 CX0 们 激烈 辩论 这 个 黑客 增长 
负责 人 应 该 汇报 给 COMO0、GCT0 还 是 直接 汇报 给 0OE0。 在 过 去 若 
干 年 ， 很 多 企业 其 实 都 经 历 了 类 似 的 挑战 、 思 考 和 变迁 。 


从 现象 上 来 说 ， 外 部 环境 的 变化 ， 尤 其 是 整合 营销 传播 领 
域 的 创新 是 导致 上 述 团 队 变化 的 最 主要 豫 动 力 : 比如 1999 年 的 
腾讯 QQ、2000 年 的 搜索 引擎 谷歌 、2009 年 的 新 当 微 博 、2011 年 
的 微 信 、2013 年 的 OTV、2014 年 的 大 数据 、2015 年 的 移动 搜索 、 
2016 年 的 抖 音 、2017 年 的 黑客 增长 、2019 年 的 直播 带 货 等 ， 所 
有 的 创新 都 影响 了 我 们 在 市 场 营 销 方面 的 日 澡 工 作 ， 最 后 也 都 
落地 推动 了 市 场 营 销 团队 设置 方面 的 改变 。 正 因为 如 此 ， 我 们 
过 去 每 隔 一 段 时 间 就 不 得 不 在 市 场 营销 中 心 内 新 增 岗位 类 型 、 
调整 团队 架构 和 调 校 他 们 之 间 的 配合 模式 。 


那 再 深 挖 一步 ! 导致 市 场 营 销 团 队 变化 的 确 层 惕 辑 是 什 
么 ? 未 来 市 场 彰 销 团 队 会 变 成 什么 样 呢 ? 
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如 果 回想 市 场 营销 的 两 项 核心 工作 “品牌 ”和 “流量 ”， 
最 近 15 年 新 增 的 “战略 合作 ”“ 数 字 营 销 ”“ 大 数据 ” “社交 
媒体 ”和 “黑客 增长 ”其 实 首先 拓展 了 我 们 在 “流量 ”上 的 能 
力 (当然 对 “品牌 ”也 有 一 定 帮 助 ) 。 


从 育 层 馆 辑 而 言 ， 外 部 环境 的 变化 让 我 们 可 以 “拓展 ”更 
多 的 工具 方法 把 “流量 ”和 “品牌 ”做 得 更 好 。 与 此 相对 应 ， 
我 们 则 需要 新 增 有 相关 技能 的 子 团 队 来 操作 这 些 工 具 方 法 。 


2006 年 新 增 的 战略 合作 团队 、2008 年 新 增 的 数字 和 营销 团 
队 、2010 年 新 增 的 社交 媒体 团队 、2017 年 新 增 的 微 信 KOL 和 采购 团 
队 、2018 年 新 增 的 黑客 增长 团队 …… 未 来 ， 还 会 有 其 他 子 团队 
新 加 入 进来 ， 为 了 让 我 们 拥抱 时 代 变 化 、 在 流量 和 品牌 这 两 件 
事 上 更 有 力量 。 


人 数 持 续 增 多 : 为 了 更 快 和 投入 产 出 比 更 好 ? 


除了 新 增 子 团队 和 调整 他 们 之 间 的 配合 关系 ， 市 场 营 销 团 
队 的 人 数 规模 及 其 背后 的 思路 也 发 生 了 很 大 变化 。 在 人 数 上 ， 
很 多 全 球 500 强 的 公司 在 中 国 区 的 市 场 部 可 能 只 有 十 几 个 人 或 二 
十 几 个 人 ， 因 为 他 们 会 同时 借助 外 部 市 场 调研 公司 、 广 告 创 意 
公司 、 公 关公 司 、 媒 体 采 购 代 理 公 司 等 的 大 量 专业 服务 。 但 现 
在 很 多 互联 网 + 公司 已 经 将 市 场 营 销 中 心 的 人 数 规模 拓展 到 了 超 
过 50 人 、100 人 ， 甚 至 几 百 人 。 
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市 场 襄 销 团 队 的 人 数 规模 的 扩充 来 源 于 两 个 原因 : 《1) 为 
了 更 快 ! 很 多 工作 职能 不 再 外 包 而 是 由 企业 内 市 场 草 销 部 目 己 
干 ， 因 为 外 包 服 务 的 啊 应 速度 很 难 满 足 需求 ， 尤 其 是 对 于 那些 
互联 网 + 的 企业 而 言 ，《〈2) 为 了 投入 产 出 比 更 好 ! 市 场 营 销 工 
作 从 人 花 钱 及 展 为 “人 花 钱 ”+“ 化 人 ”。 我 们 用 下 面 三 个 团队 的 变 
化 案例 来 次 明 上 述 观 点 。 


第 一 个 让 市 场 营 销 团队 人 数 有 明显 快速 增长 的 是 “地 推 团 
队 ”， 虽 然 有 很 多 地 推 人 员 是 外 包 人 员 ， 但 市 场 营 销 部 内 部 还 
征 需要 很 多 地 推 人 员 的 招 蕉 、 培 训 和 管理 人 员 的 。 


而 “创意 设计 ”团队 最 初 只 在 企业 市 场 营 销 部 外 的 广告 公 
司 内 存在 ， 为 了 更 快 的 创意 和 设计 的 啊 应 速度 ， 企 业 市 场 营 销 
部 逐渐 开始 有 了 “创意 设计 ”团队 ， 最 开始 可 能 只 是 1 个 人 或 2 
个 人 用 于 少量 的 平面 设计 ， 同 时 花 时 间 与 广告 公司 的 创意 团队 
进行 配合 。 这 基本 是 传统 广告 时 代 的 状态 。 但 随 着 2008 年 数字 
营销 的 兴起 ， 在 今日 头条 和 微 信 朋友 办 等 广告 平台 上 的 平面 广 
告 素材 《〈 广 告 图 ) 需要 每 周 、 每 天 项 至 数 小 时 内 惑 更 新 ， 因 为 
更 快 啊 应 和 迭代 能 换 来 更 好 的 《广告 ) 投入 产 出 比 ， 所 以 企业 
市 场 营 销 部 内 不 仅 有 创意 设计 团队 ， 还 需要 一 个 “人 力 在 够 ” 
的 创意 设计 团队 ， 并 且 随 着 2016 年 的 拌 音 等 视频 力量 的 兴起 ， 
在 平面 设计 师 、 开 设计 师 和 动画 插画 设计 师 之 外 ， 有 视频 创意 
制作 能 力 的 设计 师 逐 渐 也 被 加 入 进来 。 我 们 观察 了 很 多 年 度 广 
告 投放 量 级 在 数 千 万 元 人 民 币 的 公司 《只 能 算 中 等 量 级 的 公 
司 ) ， 他 们 的 创意 设计 团队 人 数 已 经 到 了 10 人 左右 《或 以 上 ) 
的 规模 。 人 然而 在 过 去 ， 这 个 人 数 可 能 都 超过 了 一 个 完整 的 市 场 
营销 团队 的 规模 。 其 背后 有 一 个 “把 钱 人 花 在 刀刃 上 ”的 逻辑 : 
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让 足够 的 人 力 做 出 更 有 杀伤 力 的 创意 设计 并 高 速 迁 代 ， 难 道 不 
是 在 减少 广告 投放 的 “无 效 浪费 ” 吗 ? 


另外 一 个 让 市 场 营 销 团 队 人 数 和 急速 扩张 的 是 黑客 增长 团 
队 ， 因 为 黑客 增长 团队 的 很 多 工作 是 手工 活 ， 需 要 铺 上 大 量 的 
人 力 ， 比 如 当 企 业 同 时 需要 管理 几 千 个 微 信 群 的 时 候 ， 背 后 需 
要 多 少 微 信 群 的 运营 管理 人 员 ! 不 同 于 以 往 的 花 钱 ， 黑 客 增长 
团队 其 实 是 在 把 “ 花 钱 ” 变 成 了 “人 花 人 ”， 因 为 如 果 只 是 花 钱 
买 流 量 进来 ， 其 转化 率 低 ， 而 通过 黑客 增长 的 “人 工 养 鱼 、 再 
钓鱼 ”， 会 让 转化 率 更 高 ， 也 了 惑 是 整体 的 市 场 伦 费 投 入 产 出 比 
CROI) 苇 黑 客 增长 团队 的 人 为 成 本 投入 变 得 更 高 了 。 


基于 这 个 思路 的 变化 ， 有 些 CMO 已 经 与 CE0 商 议 好 黑客 增长 
团队 、 地 推 团队 等 团队 的 人 员 成 本 可 以 算 进 市 场 花费 翌 ， 且 这 
种 “ 花 人 ”类 型 团队 的 人 数 是 无 上 限 的 ， 只 要 这 些 团 队 相 对 应 
的 综合 投入 产 出 比 是 高 于 市 场 营 销 部 整体 平均 值 的 。 


所 以 ， 在 面 对 市 场 癌 销 团 队 的 人 数 应 该 更 多 还 是 更 少 的 问 
题 上 ， 唯 一 的 判断 标准 是 : 有 没有 把 资源 花 在 刀 丸 上? 我 们 可 
以 更 快 吗 ? 投入 产 出 比 可 以 更 好 吗 ? 


1. 几乎 所 有 的 企业 都 会 把 市 场 营销 团队 成 员 相 关 的 人 力 成 本 《底薪 、 奖 金 
和 社保 福利 ) 算 进 公 司 的 人 力 资 源 成 本 ， 而 没有 放 进 市 场 营销 部 的 市 场 花 费 
金额 中 。 这 一 思路 限制 了 CE0、CM0 和 人 力 资源 部 门 负责 人 对 市 场 营 销 部 人 数 
规模 和 人 员 成 本 合理 性 的 评 佑 。 但 如 果 把 “必要 ”的 市 场 营销 团队 成 员 的 人 
力 成 本 算 进 市 场 花费 中 ， 则 更 有 助 于 做 出 有 利于 市 场 花 费 投入 产 出 比 的 决 
策 ， 并 最 终 对 公司 整体 的 销售 额 和 利润 率 指标 有 帮助 。 这 是 一 个 重大 创新 ! 
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10. 3 团队 考核 指标 : 三 大 指标 、 与 
销售 团队 “ 穿 一 条 裤子 ” 


市 场 营 销 团 队 和 个 人 应 该 怎么 极 考核 、 拭 什么 指标 ? 这 是 
一 个 困扰 、 刺 激 了 我 20 多 年 的 话题 。 与 之 关联 的 经 典 问题 : 市 
场 彰 销 团 队 需 要 托 销售 指标 吗 ? 为 什么 市 场 彰 销 团队 总 是 和 销 
售 团 队 “ 打 架 ”， 相 互 “ 甩 锅 ”? 为 何 每 次 公司 考虑 砍 人 砍 
钱 ， 会 更 容易 想到 从 市 场 营 销 团队 动手 ? 


我 相信 几乎 所 有 营销 人 对 此 都 有 很 多 的 示 恼 、 疑 惑 。 但 最 
近 儿 年 我 感觉 我 的 市 场 营 销 团队 与 销售 团队 配合 得 更 好 了 ， 我 
们 与 CE0 的 心理 距离 也 真 的 更 近 了 ， 我 的 团队 对 业务 增长 的 驱动 
能 力 更 吕 了 ， 并 且 我 的 团队 成 员 的 成 就 感 和 笠 福 指数 也 大 幅 提 
升 了 。 这 样 的 变化 与 我 逐渐 领悟 了 市 场 营 销 团队 应 该 打 什 么 指 
标 这 个 主题 有 非常 大 的 关系 ! 我 的 解决 方案 是 : 市 场 团队 往 
“结果 ”这 个 方 同 多 走 一步 ， 则 海阔天空 ! 那 具 体 怎 么 做 呢 ? 


过 往 很 多 年 ， 企 业 中 的 市 场 营 销 团队 被 考核 的 量化 指标 一 
直 都 “比较 间接 ”和 “比较 软 ”， 比 如 品牌 认 知 度 、 品 牌 美 玲 
度 、 市 场 占有 率 、 产 品 组 合 和 市 场 花 友 的 投入 产 出 比 。 非 量化 
指标 则 包含 做 了 多 少 重要 的 事情 ， 比 如 多 少 个 新 产品 有 发布、 多 
少 个 整合 营销 活动 、 多 少 个 公共 关系 事件 及 其 做 这 些 事 情 的 品 


质 等 。 
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也 正 因为 市 场 营销 团队 曾经 “比较 间接 ”和 “比较 软 ” 的 
目标 设 定 ， 让 市 场 营 销 团队 的 成 就 感 和 职场 笠 福 指数 大 打 扩 
扣 ， 让 市 场 营 销 与 销售 团队 永远 都 有 打 不 完 的 及 : “销售 业 缚 
好 的 时 候 ， 那 是 因为 销售 团队 非常 历 害 ， 销 售 业 绩 不 好 的 时 
候 ， 那 是 市 场 彰 销 团 队 花 钱 不 利 ! ”每 当 我 们 有 企业 现金 流风 
险 的 时 候 ， 市 场 营销 团队 的 人 力 编 制 和 市 场 伦 费 规 模 都 被 “ 优 
先 ” 地 放 进 缩减 清单 。 


但 最 近 10 年 ， 随 着 技术 的 发 展 ， 客 户 的 全 生命 周期 变 得 越 
来 越 可 航 妃 踪 ， 也 就 是 从 客户 接触 广告 到 下 单 、 到 复 购 、 再 到 
推荐 拉 新 等 行为 都 可 以 被 量化 且 无 颖 链接 起 来 。 市 场 营 销 团队 
做 每 一 分 钱 的 市 场 投入 都 可 以 链接 到 销售 额 、 投 入 产 出 比 
CROI) 和 利润 指标 ， 并 且 能 追踪 其 中 每 个 环节 的 转化 率 和 成 
本 。 因 此 ， 市 场 营 销 团队 开始 更 有 能 为 对 最 终 的 销售 和 利 洞 络 
条 负责 了。 而 对 销售 和 利 调 负责 曾 经 是 销售 部 的 长 项 ， 是 市 场 
营销 部 的 短 项 ， 但 却 是 CE0 肩 膀 上 的 重要 指标 。 


好 的 ， 天 键 点 来 了 ! 洲 客 数量 、 销 售 额 和 市 场 投入 产 出 比 
CR0I) 这 三 项 指标 的 组 合 被 一 些 领先 的 互联 网 + 企业 用 来 作为 
“CM0 和 市 场 侣 销 团队 的 三 大 考核 指标 ”。 这 也 是 我 本 人 在 经 历 
了 多 年 的 痛 特 和 挣扎 后 感悟 、 发 起 并 在 行业 内 推动 的 。 上 述 三 
大 指标 组 合 的 撒 层 逻 辑 是 : 一 是 市 场 营 销 团 队 本 来 误 已 经 对 客 
户 全 生命 周期 及 其 对 应 的 量化 指标 负责 ;二 是 市 场 彰 销 团 队 已 
经 更 有 能 力也 应 该 对 销售 和 利润 这 样 的 结果 指标 负责 。 


我 们 来 分 解 一 下 这 三 大 指标 组 合 的 含义 。 首 先 ， 潜 客 数量 
作为 市 场 营 销 团 队 的 考核 指标 是 最 容易 被 理解 和 接 党 的 。 但 如 
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末 市 场 芝 销 团队 只 背 这 一 个 指标 ， 必 然 会 与 销售 团队 有 利 普 分 
蚊 。 市 场 营 销 和 销售 团队 必然 在 满足 洲 客 数量 的 同时 ， 在 淤 客 
的 质量 上 面 发 生 分 改 。 当 销售 团队 的 转化 率 不 理想 的 时 候 ， 双 
方 必 然 争 议 是 否 淤 客 质量 不 够 好 。 这 是 每 天 都 在 各 大 企业 上 汉 
的 “ 训 斗 剧 ” 剧 本 。 


【 干 肌 】 


另外 ， 客 观 而 言 ， 如 果 只 负责 潜 客 数量 指标 ， 因 为 数 
据 驱 动 的 原因 ， 确 实 可 能 会 让 市 场 营 销 团队 做 出 偏离 兼顾 质 
量 的 操作 决策 ， 比 如 搜索 引擎 广告 的 投放 经 理 可 以 用 以 下 
的 简便 方法 将 获得 每 个 潜 客 的 成 本 降低 〈CPL 降 低 ) 从 而 带 
来 更 多 的 游客 : 大 幅 增 加 长 尾 关键 词 的 数量 、 大 幅 增 加 长 尾 
城市 的 覆盖 数量 等 ， 而 与 此 同时 ， 潜 客 质 量 自然 会 存在 很 大 
风险 。 早 些 年 乃至 现在 ， 确 实 非常 多 的 企业 的 市 场 营销 部 只 
考核 潜 客 数 量 这 一 个 指标 ， 但 结果 是 市 场 营销 和 销售 团队 的 
争议 无 穷尽 ， 甚 至 有 的 鸡 励 不 宁 ! 


其 次 ， 市 场 投 入 产 出 比 〈(ROI) 作为 市 场 营销 团队 的 组 合 
指标 之 一 ， 这 也 是 市 场 营 销 团 队 及 公司 管理 层 一 直 都 比较 认可 
的 。 我 们 就 不 敬 述 了 。 我 们 只 在 此 强调 ， 不 能 只 考核 市 场 投入 
产 出 比 CROI) 这 一 项 ， 比 如 ， 如 果 只 考核 ROI 这 一 项 ， 市 场 营 
销 团 队 只 用 “以 销售 效果 付费 志 ” 的 广告 购买 方式 搞 来 潜 客 名 
单 ，ROI 就 能 达成 目标 ， 但 非常 可 能 会 让 销售 团队 的 人 均 效 能 和 
公司 的 整体 销量 规模 不 达标 ， 因 为 这 一 类 的 淤 在 客户 质量 通常 
较 差 ， 转 化 率 也 很 低 。 转 化 率 低 意味 着 会 拉 低 销售 团队 的 人 均 
产能 ， 也 会 拉 低 公 司 的 整体 月 度 销 售 额 。 
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最 后 ， 销 售 额 指标 最 近 也 成 为 很 多 企业 用 来 考核 市 场 营 销 
团队 的 重要 指标 之 一 ， 并 且 是 部 分 CMO0“ 往 前 走 ” 的 重要 一 
步 ! 毋庸 置疑 ， 销 售 额 一 直 都 是 销售 团队 的 考核 指标 。 过 往 市 
场 营销 团队 不 直接 托 销售 额 指 标的 原因 是 : 市 场 营 销 团 队 的 工 
作 内 容 距 离 达 成 销售 额 还 有 符 干 个 “最 后 一 公里 ”的 干扰 ， 比 
如 销售 人 员 或 销售 网 点 的 充 容 程度 、 销 售 人 员 的 跟 进 转化 能 
等 。 同 理 ， 销 售 团队 的 工作 内 容 与 最 终 达 成 销售 之 间 何 洽 不 是 
也 隔 了 好 多 个 干扰 ? 比如 ， 市 场 营销 部 推动 的 价格 政策 不 对 、 
促销 政策 弱 于 竞争 对 手 、 产 品 包 装 和 产品 组 合 不 够 好 等 。 那 为 
何 销售 团队 能 拭 销售 额 指 标 呢 ? ! 所 以 ， 销 售 额 指标 最 近 也 开 
始 作 为 很 多 CMO 和 市 场 癌 销 团队 的 关键 指标 之 一 了 ， 尤 其 是 在 互 
联网 + 的 企业 中 。 


我 们 再 来 个 刺激 的 “小 挑战 ” 吧 : 过 去 很 多 年 ， 我 们 的 高 
管 层 都 在 讨论 ， 如 果 企 业 的 CE0 只 对 一 个 指标 负责 ， 那 应 该 是 
“利润 指标 ”; 如 果 销 售 负责 人 《CS0) 只 对 一 个 指标 负责 ， 那 
应 该 是 “销售 指标 ”， 如 果 CMO 只 对 一 个 指标 负责 ， 那 应 该 是 什 
么 呢 ? 考虑 到 市 场 营销 工作 的 复杂 性 ， 只 用 一 个 指标 来 考核 CMO 
和 市 场 营 销 团 队 是 对 的 吗 ? 我 个 人 认为 答案 是 : 不 能 只 考核 
CM0 和 市 场 营 销 团队 一 项 指标 ， 而 应 该 是 一 项 指标 的 组 合 ， 比 
如 前 面 提 到 的 三 大 指标 的 组 合 : 潜 客 数量 、 销 售 额 和 市 场 投入 
产 出 比 CROI) ， 如 果 只 选 其 中 一 个 来 考核 CMO， 必 然 寻 致 市 场 
营销 团队 的 行为 出 现 偏差 。 


如 果 认 同 用 淤 客 数量 、 销 售 额 和 市 场 投 入 产 出 比 〈ROI) 这 
三 项 指标 的 组 合作 为 考核 指标 ， 那 到 帮 怎 么 组 合 呢 ? 我 们 可 以 
分 别 给 予 这 三 个 指标 权重 ， 比 如 每 个 指标 的 权重 都 是 大 约 33%， 
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这 样 会 让 团队 在 行为 上 没有 偶 移 ， 也 能 让 公司 获得 一 个 相对 平 
衡 的 结果 。 按 照 各 目 大 约 33% 的 权重 ， 三 个 指标 加 权 算 出 的 综合 
达成 率 就 是 总 体 达 成 率 了 。 


那么 具体 的 计算 方法 是 怎样 的 ?综合 达成 率 = 洲 客 数量 达 
成 率 X 34%+ 销 售 额 达 成 率 久 339‰+ 市 场 投入 产 出 比 达 成 率 
X 33%。CM0O 从 这 个 综合 达成 率 的 计算 公式 束 可 以 看 出 自己 不 能 
“ 俩 心 ”， 而 应 该 均衡 发 力 。 当 然 我 们 可 以 根据 企业 自身 情况 
和 发 展 阶 段 ， 将 100% 在 这 三 个 维度 上 进行 适宜 自己 的 拆 分 。 


对 于 CMO 而 言 ， 光 客 数量 、 销 售 额 和 市 场 投入 产 出 比 这 三 项 
对 应 的 目标 和 结果 数值 自然 是 全 公司 级 别 的 总 数 。 而 对 于 每 个 
下 级 团队 负责 人 和 成 员 ， 则 该 三 个 指标 对 应 的 目标 和 结果 数值 
是 经 过 拆 解 到 他 们 每 个 子 团队 和 个 人 “肩膀 上 ”的 数值 。 所 以 
CMO 代 表 整 个 市 场 营销 部 可 以 有 一 个 “总 体 综合 达成 率 ”， 同 时 
每 个 子 团队 负责 人 和 个 人 都 可 以 有 一 个 “下 一 级 综合 达成 
率 ”， 只 要 我 们 事先 将 市 场 营 销 部 所 担当 的 “总 潜 客 数量 ” 
“总 销售 额 ” 和 “总 市 场 投入 产 出 比 ” 拆 解 给 相应 子 团队 和 个 
人 ( 王 ， 这 个 拆 解 背后 的 逻辑 与 销售 团队 类 似 。 


最 后 ， 市 场 营销 团队 的 工作 一 半 是 技术 活 ， 一 半 是 艺术 
活 ， 一 半 做 流量 ， 一 半 做 品牌 ， 一 半 的 贡献 是 可 量化 的 ， 一 半 
9 贡献 是 不 可 〈 马 上 ) 量化 的 ， 相 比较 于 其 他 岗位 职能 ， 市 场 
营销 团队 要 打 的 考核 指标 一 直 都 存在 很 大 的 争议 。 有 智慧 的 CWO 
正在 “ 往 结果 走 一 步 ”以 破局 ， 让 市 场 营销 团队 与 销售 团队 
“ 穿 一 条 裤子 ”， 并 尽量 与 CE0 的 终极 结果 目标 接近 。 


二 
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“以 销售 效果 付费 ”的 英文 翻译 是 CPS (Cost Per Sale) 。“ 以 销售 效 
果 付 费 ” 是 一 种 广告 购买 方式 ， 比 如 ， 在 广告 方 〈 媒 体 ) 为 广告 主 〈 企 业 ) 
带 来 的 潜 客 中 ， 如 果 产 生 了 人 民 币 10000 元 的 销售 额 ， 则 企业 支付 给 媒体 
10000 元 销售 额 的 20% 作 为 广告 费 〈 或 佣金 ) ， 即 广告 投入 产 出 比 是 5。 这 个 
20% 的 比例 是 事先 双方 约定 的 ， 可 以 是 任何 值 ， 但 只 要 事先 约定 好 ， 广 告 的 
投入 产 出 比 就 是 固定 的 。 比 较 弱 势 的 媒体 会 接受 此 种 广告 购买 方式 。 与 之 相 
对 应 的 ， 还 有 CPC 〈Cost Per Click) ， 即 按照 广告 点 击 付费 的 广告 购买 方 
式 等 。 


市 场 营 销 部 内 大 部 分 的 子 团队 和 个 人 都 与 “流量 ”相关 ，“ 流 量 ” 天 然 
能 与 潜 客 数量 、 销 售 额 、 投 入 产 出 比 挂钩 ， 所 以 可 以 比较 清晰 地 将 市 场 营 销 
部 担当 的 “总 淤 客 数量 ” “总 销售 额 ” 和 “总 市 场 投入 产 出 比 ” 拆 解 到 每 个 
流量 型 子 团 队 和 个 人 的 头 上 。 但 品牌 型 团队 的 工作 不 能 与 此 三 指标 直接 挂 
钩 ， 需 要 为 他 们 设计 其 他 的 考核 指标 ， 比 如 与 工作 量 和 工作 品质 挂钩 的 指 
标 。 
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国 本 章 要 操 


市 场 间 销 管理 的 八大 经 典 模块 其 实 已 经 框 定 了 市 场 营 销 团 
队 的 工作 内 容 ， 这 些 工 作 内 容 其 实 决 定 了 市 场 营销 团队 在 岗 位 
和 组 织 架 构 方 面 的 需求 。 市 场 营销 团队 内 至 少 包含 以 下 10 多 个 
可 平行 汇报 给 市 场 营销 负责 人 的 子 团队 或 者 工作 职能 : 〈1) 市 
场 洞 察 、〈2) 品牌 、 (3) 公关 关系 、〈4) 数字 营销 、 〈5) 
传统 广告 、 〈6) 大 数据 〈 含 客户 关系 管理 CRM) 、 (7) 创意 设 
计 、 (8) 黑客 增长 ; 快 消 零 售 企 业 也 有 (9) 零售 
(CRetail) ; 当然 ， 非 常 多 的 企业 还 有 (10) 战略 合作 〈 异 业 
合作 ) 和 (11) 地 推 ， 并 且 从 传统 的 公共 关系 团队 内 独立 出 了 
(12) 社交 媒体 。 


每 个 企业 可 以 根据 目 己 的 情况 将 上 述 这 些 子 团队 和 职能 加 
以 整合 或 者 微调 名 称 。 无 论 怎么 设置 子 团 队 ， 都 是 为 了 通过 
“专业 协同 ”做 出 更 好 的 “品牌 ”和 “流量 ”一 一 市 场 营销 工 
作 的 两 个 核心 职能 ! 


市 场 营销 团队 其 实 是 一 个 由 很 多 工种 的 “工匠 ”集合 的 部 
门 ， 过 往 20 多 年 ， 市 场 营 销 团队 内 的 工种 和 人 数 规模 方面 发 生 
了 很 大 的 变化 ， 其 背后 的 主要 推手 有 : 整合 萌 销 传播 领域 的 创 
新 、 很 多 工作 内 容 不 得 不 从 外 包 转 同上 自己 和 于、 市 场 投 入 的 思路 
从 “人 花 钱 ” 转 同 “化 钱 + 化 人 ”等 。 最 后 检验 市 场 营 销 团 队 的 团 
队 如 构 、 岗 位 和 人 数 设 置 是 否 合理 的 唯一 标准 是 : 有 或 者 没有 
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这 个 岗位 和 职能 ， 公 司 的 销售 业绩 会 不 会 更 好 ? 市 场 投入 产 出 
比 会 不 会 更 好 ? CM0 最 好 能 量化 地 回答 这 些 问题 ， 


沫 客 数量 、 销 售 额 和 市 场 投入 产 出 比 〈ROI) 这 三 项 指标 
的 组 合 被 越 来 越 多 领先 的 互联 网 + 企业 作为 “CM0O 和 市 场 侣 销 
队 的 三 大 考核 指标 ”。 市 场 营销 团队 的 工作 一 半 是 技术 活 ， 一 
半 是 艺术 活 ; 一 半 做 流量 ， 一 半 做 品牌 ， 一 半 的 页 献 是 可 量化 
的 ， 一 半 的 贡献 是 不 可 〈 马 上 ) 量化 的 ， 相 比较 于 其 他 岗位 职 
能 ， 市 场 营 销 团 队 要 帮 的 考核 指标 一 直 都 存在 很 大 的 和 争议。 但 
有 重 意 的 CMO 正 在 “ 往 前 走 一 步 ”“ 往 络 打 走 一 步 ” 以 破局 ， 让 
市 场 营 销 团队 与 销售 团队 “ 罕 一 条 裤子 ”， 并 且 尽 量 与 CE0 的 终 
极 结 末 目 标 无 限 接近 。 
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国 本 章 中 , 考 


1， 市 场 彰 销 团队 通 癌 包含 哪些 子 团 队 ? 哪些 子 团队 可 以 考 
尾 合 并 ， 为 佬 么 ? 


2， 市 场 章 销 团队 应 该 被 考核 哪些 指标 ? 为 何不 能 只 考核 
“ 汶 客 数 ” 这 一 个 指标 ? 


3， 市 场 草 销 团 队 的 思路 为 何 从 “ 伦 钱 ” 转 同 “ 伦 钱 + 从 
大 2 


4， 市 场 营 销 团队 应 该 手 销售 指标 吗 ? 


5 为何 市 场 章 销 团 队 和 销售 团队 经 铝 “ 打 杂 ”? 终极 解决 
案 是 什么 ? 
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附录 一 
市 场 营 销 专业 词汇 清单 《中 英文 对 
卓 ) 


4 


市 场 营 销 相 关 专 业 词 汇 是 营销 人 之 间 的 共同 语言 。 因 为 市 
场 营销 的 经 典 理 论 基 本 都 来 和 目 于 欧洲 和 美国 ， 所 以 营销 人 经 各 
会 将 英文 和 中 文 混杂 描述 。 花 几 十 万 到 世界 级 商学 院 积 累 的 天 
键 市 场 音 销 专业 词汇 都 放 进 了 下 列 清单 。 
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英文 (原文 ) 中 文 (翻译 ) 所 属 专业 模块 


marketing strategy 市 场 营销 战略 | 市 场 营销 管理 全 局 
marketing plan 市 场 营销 计划 | 市 场 营销 管理 全 局 
marketing spending 市 场 花费 市 场 营销 管理 全 局 
marketing expenditure 市 场 花 费 市 场 营销 管理 全 局 
market research 市 场 调查 市 场 洞察 
marketing insight 市 场 洞察 市 场 洞察 
qualitative research 定性 调查 市 场 洞察 
quantitative resesarch 定量 调查 市 场 洞察 
竞争 者 市 场 洞察 
竞争 市 场 洞察 
direct competors 直接 竞争 对 手 | 市 场 洞察 


indirect competiors 间接 竞争 对 手 | 市 场 洞察 


segmentation 市 场 细 分 客户 细 分 

target audience 目标 客户 目标 客户 选择 

positioning 
differentiation 
differentiated 
perception 
perceptual map 
brand 品牌 品牌 
brand value 品牌 价值 品牌 


emotionalvalue 情感 价值 品牌 


加 | em | | | 
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所 属 专业 模块 


英文 原文 ) 中 文 (翻译 ) 


functional value 


功能 价值 品牌 


二 二 mix 


price 
pricing 


ps 市 场 车 铺 组 全 4 天 


市 场 营销 组 合 | 市 场 营销 组 合 4P 


囊 


市 场 营销 组 合 人 


place/channel 


市 场 营销 组 合 4P 


promotion 


市 场 营销 组 合 4P 


integrated marketing communication 


digital marketing 


整合 营销 传播 


整合 营销 传播 一 数字 营销 


public relations (PR) 


整合 营销 传播 一 一 公 关 


sales promotion 


巴 | 巴 | 下 


整合 营销 传播 一 一 销售 促销 
广告 投放 


广告 投放 


巴 | 驯 | 下 


广告 投放 


Click rate 


巴 | 巴 | 圳 


串 


CTR 


hacking growth 


驯 | 驯 | 台 
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附录 二 
十 个 重要 而 第 用 的 市 场 理 销 模 型 


模型 一 市 场 洞察 相关 :PEST 模 型， 用 来 分 析 
“宏观 环境 ” 


PEST 由 更 国学 者 格 里 。 约 其 逊 (Gertry Johnson) 和 凯 万 。 
斯 科 尔 斯 (Kevan Scholes ) 于 1999 年 提出 。PEST 被 用 来 分 析 世 
界 与 国家 的 宏观 环境 ， 上 履 兰 政治 与 政策 (Political) 、 经 阐 与 
行业 (Economic & Industry ) 、 社 会 与 消费 者 (Social 《& 
Consumer ) 和 技术 与 产品 〈Technology & Product ) 四 个 方 
问 。 我 们 可 以 在 每 个 框 内 放 入 文字 和 数字 描述 。 简 单 说 ，PEST 
模型 告诉 我 们 : 现在 和 未 来 的 宏观 环境 适合 我 们 做 的 生意 吗 ? 
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Political Technology& Product 
政治 与 政策 技术 与 产品 


Economic& lndustry Social & Consumer 
经 济 与 行业 社会 与 消费 者 


模型 二 市 场 洞察 相关 : 波 特 五 力 模型 ， 用 来 分 
析 “ 行 业 ” 


波 特 五 力 模型 由 迈克 尔 。 波 特 (Michael Porter ) 于 20 世 
纪 80 年 代 提 出 。 波 特 五 力 模 型 认为 行业 中 存在 着 决定 竞争 规模 
和 程度 的 五 种 力量 ， 这 五 种 力量 综合 起 来 影响 着 产业 的 吸引 力 
以 及 现 有 企业 的 竞争 战略 决策 。 五 种 力量 分 别 是 : 〈1) 同行 业 
内 现 有 竞争 者 的 竞争 能 力 ; 〈2) 潜在 竞争 者 进入 的 能 
(3) 蔡 代 品 的 替代 能 力 ; 〈4) 供应 商 的 讨价还价 能 力 ; 《5) 
购买 者 的 讨价还价 能 力 。 简 单 说 ， 波 特 五 力 模型 让 我 们 看 清 在 
此 行业 中 的 生存 空间 、 机 过 和 风险 ; 同时 ， 特 别 重 要 的 是 判断 
未 来 的 竞争 对 手 是 谁 ， 且 这 个 对 手 会 让 自己 难以 招架 吗 ? 
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潜在 进入 者 消费 者 
现 有 竞争 者 
供应 商 
替代 商 


模型 三 市 场 洞察 相关 :SWOT 模型 ， 用 来 分 析 自 
己 和 竞争 者 


SWOT 模型 即 态势 分 析 法 ，20 世 纪 80 年 代 初 由 美国 日 金山 大 
学 的 管理 学 教授 海 因 次 。 韦 里 列 (Heinz Weihrich) 提出 。 
SWOT 模型 被 用 来 分 析 竞 争 对 手 与 自己 的 优 劣 势 、 机 会 与 挑战 。 
优 务 势 分 析 主 要 是 着 眼 于 企业 自身 的 实力 及 其 与 竞争 对 手 的 比 
较 ， 而 机 遇 和 威胁 分 析 将 注意 力 放 在 外 部 环境 的 变化 及 对 企业 
的 可 能 影响 上。 通过 SWOT 模型 分 机 ， 可 以 帮助 企业 把 资源 和 行 
动 索 集 在 上 自己 的 强项 和 有 最 多 机 会 的 地 方 ， 并 让 企业 的 战略 变 
得 明朗 。 人 简单 说 ，SWOT 模 型 帮 有 我 们 分 析 如 何 扬长 避 短 、 抓 住 机 
遇 打 败 对 手 。 
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Strength 优势 Opportunity 机 遇 


Weakness 弱势 Threat 威胁 


模型 四 市 场 洞察 相关 : 竞争 者 模型 ， 用 来 乌 玖 
“竞争 者 ” 


竞 争 者 模型 ， 由 明 超 〈 本 书 作者 ) 于 2010 年 提出 。 沈 争 者 
模型 被 用 来 乌 梧 直接 竞争 对 手 、 间 接 竞 争 对 手 、 替 代 者 和 潜在 
进入 者 。 在 融资 阐 业 计划 书 (Bus iness Plan) 、 市 场 营 销 战略 
和 市 场 营销 计划 中 ， 这 个 模型 经 常 被 用 到 ， 甚 至 是 必用 。 我 们 
只 需 在 每 个 类 别 中 放 入 竞争 对 手 们 的 品牌 标识 。 简 单 说 ， 竞争 
者 模型 让 我 们 看 清楚 在 近 距 离 和 远 距 离 范 围 内 有 哪些 竞 争 对 
手 。 
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潜在 进入 者 ”替代 者 ”间接 竞争 对 手 ”直接 竞争 对 手 


模型 五 市 场 洞察 相关 : 用 户 画 像 模型 ， 用 来 具 
体 描述 “目标 客户 ” 


用 户 男 像 (Persona) 模型 〈 见 下 页 几 ) 让 我 们 从 背景 和 行 
为 的 各 个 方面 对 “一 个 客户 ”进行 描述 。 这 “一 个 客户 ”其 实 
代表 的 是 “一 类 客户 ”。 我 们 需要 摘 述 他 的 年 龄 、 学 历 、 职 
业 、 兴 趣 爱 好 、 婚 姻 状 况 、 子 女 状 况 、 上 网 习惯 、 上 下 班 时 
间 、 每 日 交通 方式 、 喜 欢 看 的 书籍 和 电影 、 收 入 金额 、 旅 游 偏 
好 、 人 生 的 目标 和 挫败 ……: 这 样 帮助 我 们 非常 “真实 ”地 感觉 
到 一 个 “人 ”! 为 了 证 我 们 有 真实 的 场景 感 ， 我 们 甚至 需要 为 
他 取 一 个 名 字 、 给 一 个 头像 。 人 简单 说 ， 用 户 画 像 模型 让 我 们 真 
实 、 有 具体 、 生 动 、 有 场景 感 地 感受 到 目标 客户 的 模样 。 
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给 客户 取 一 个 名 字 


基本 背景 (DEMOGRAPHICS) : 生活 (LIFE STYLE) : 
. 年 具 . 健身 、 健 康 
. 学 历 . 美食 
. 婚姻 状况 . 旅游 
. 家 庭 成 员 、 孩 子 情况 . 其 他 
. 其 他 
本 其 他 对 描述 目标 客户 重要 的 维度 : 
展示 客户 的 一 张 工作 (JOB) : 
代表 性 照片 . 职业 、 收 入 
. 上 下 班 时 间 
, 上 班 地 点 、 上 下 班 交通 工具 
. 其 他 展现 客户 生活 与 工作 中 常 使 用 、 常 接触 、 


偏好 的 那些 品牌 标识 
阅读 、 学 习 (READING AND STUDY) : 
' 在 哪里 阅读 
' 阅读 什么 
' 信息 搜索 渠道 
' 其 他 


模型 六 定位 相关 : 定位 脑 图 ， 用 来 拆 解 “一 语 
中 的 ”的 三 要 妹 


定位 脑 岁 ， 由 关 超 〈 本 书 作 者 ) 于 2010 年 提出 。 定 位 脑 图 
被 用 来 巧妙 地 表达 并 拆 解 定 位 需要 闻 焉 的 “我 们 是 谁 ”“ 我 们 
做 什么 ”和 “我 们 有 何不 同 ” 这 三 要 素 。 并 且 在 图 中 我 们 能 
到 自己 的 竞争 对 手 都 是 哪些 ， 也 即 参照 物品 牌 是 哪些 。 这 个 工 
具 在 市 场 营销 战略 和 市 场 营销 计划 中 经 旬 会 被 用 到 。 当 我 们 将 
这 个 定位 脑 冬 展示 给 CX0 和 内 部 市 场 草 销 团队 的 时 候 ， 大 家 能 非 
各 形象 地 感受 到 : 在 客户 心智 中 ， 相 对 于 众多 竞争 参照 物 〈 品 
牌 ) ， 我 们 要 占 领 的 那个 兰 民 化 的 位 置 是 什么 。 定 位 的 “一 语 
中 的 ”是 对 外 的 ， 比 如 将 其 放 在 广告 中 。 而 定位 脑 图 是 用 于 对 
内 的 沟通 工具 。 定 位 脑 图 的 制作 包含 两 步 : 首先 ， 把 竞争 参照 
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物 《 品 牌 ) 和 目 己 的 品牌 放 进 脑 图 中 ; 然后 ， 分 别 极 简 回 答 
“我 们 是 谁 ”“ 我 们 做 什么 ”“ 我 们 有 何不 同 ” 这 三 个 要 素 。 


模型 七 品牌 相关 : 品牌 价值 图 ， 用 来 规划 承 
诡 、 功 能 价值 和 情感 价值 


品牌 价值 图 由 英国 伯明翰 大 学 教授 莱 斯 利 。 德 。 切 尔 纳 托 
尼 (Leslie de Chernatony ) 于 2002 年 提出 。 品 牌价 值 图 在 市 
场 营 销 战略 和 市 场 营 销 计 划 中 经 名 被 用 到 ， 它 帮助 我 们 把 品牌 
的 “承诺 ”“ 功 能 价值 ”和 “情感 价值 ” 拆 解 放 进 一 个 完美 结 
构 里 面 ， 然 后 我 们 依 此 规划 发 力 点 : 不 仅仅 是 “什么 功能 价 
值 ”， 应 该 更 聚焦 推动 “什么 情感 价值 ”。 所 有 的 品牌 都 可 以 
提炼 得 出 “承诺 ”“ 功 能 价值 ”和 “情感 价值 ”， 无 论 它 处 于 
什么 行业 、 什 么 品类 ， 甚 至 无 论 是 高 端 还 是 中 低 端 “〈 并 非 高 端 
产品 才 有 情感 价值 ) 。 
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模型 八 市 场 营 销 组 合 相 关 : 市 场 营 销 组 合 4P 


生理 论 由 美国 密 欧 根 大 学 教授 杰 罗 姆 。 麦 卡 锡 在 20 世 纪 60 
年 代 提 出 。 最 初 的 模型 图 中 只 有 产品 、 价 格 、 渠 道 和 促销 ， 后 
来 英国 特许 市 场 营销 协会 的 课件 将 其 进行 了 迁 代 :品牌 的 “ 承 
诺 ” 放 在 了 “ 园 心 ”的 位 置 。 这 个 图 的 精 体 是 一 眼看 清 市 场 营 
销 组 合 的 和 分 别 是 什么 ， 并 且 它们 的 使 命 是 合力 兑现 处 于 “ 葛 
心 ” 位置 的 那个 品牌 “承诺 ”。 
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产品 


促销 


模型 九 整合 营销 传播 相关 : 整合 营销 传播 的 原 
始 模 型 


整合 营销 传播 理论 及 原始 模型 由 美国 西北 大 学 教授 唐 。 登 
尔 次 于 20 世 纪 80 年 代 提 出 。 整 合营 销 传播 的 原始 模型 让 “到 撒 
整合 什么 ”和 “为 什么 需要 整合 ”这 两 个 问题 的 答案 一 目 了 
然 。 非 党 神奇 ， 这 个 原始 模型 似乎 已 经 失传 于 江湖 了 ， 在 谷歌 
特 度 上 都 很 难 找到 ， 几 乎 所 有 营销 人 都 听 说 过 整合 营销 传 
播 ， 但 很 少 有 人 能 男 得 出 这 个 原始 模型 。 现 在 谁 要 是 能 在 市 场 
营销 战略 会 的 日 板 上 随手 画 出 这 个 图 ， 那 他 一 定 是 高 手中 的 融 
手 。 此 原始 模型 是 一 个 理论 模型 ， 不 能 直接 被 用 于 实 操 ， 可 被 
用 于 团队 内 部 的 沟通 以 帮助 大 家 深度 理解 整合 营销 传播 的 原理 
和 必要 性 : 四 类 沟通 工具 在 不 同 客 户 决策 行为 阶段 的 “传播 能 
力 和 效果 ”有 很 大 差异 ， 所 以 它们 需要 被 “整合 ”运用 在 不 同 
阶段 ! 
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效 
案 
传统 广告 销售 促销 
数字 营销 
数字 营销 
俯 广 生 
销售 促销 传统 广告 


Awareness Interest Decision Making Action 


认 知 兴趣 决策 购买 


模型 十 整合 营销 传播 相关 : 整合 营销 传播 的 迭 
代 模 型 POES 


POE 模 型 由 军 洁 公 司 于 2013 年 前 后 提出 。POE 包 含 付 费 媒体 
CPaid Media) 、 目 有 媒体 (0wned Media ) 和 赚 得 媒体 
(CEarned Media) 。2014 年 ， 胡 超 〈 本 书 作 者 ) 将 POE 从 代 升 级 
为 POES 。S 代 表 销 售 平台 (Sales Platform) ， 是 所 有 线 下 和 线 
上 的 销售 场景 ， 包 含 传统 线 下 实体 店 ， 线 上 的 天 猫 店 、 淘 宝 
店 、 微 店 、 社 群 销售 〈 微 信和 群 和 QQ 群 ) 等 。S$ 甚 至 包含 驱动 客户 
重复 购买 和 老 客 户 融 新 客户 的 工具 和 平台 。POES 模 型 被 营销 人 
公认 为 “JOE s POES 模 型 ”。 此 运 代 升 级 背后 的 张 动力 是 : 在 
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互联 网 + 的 环境 下 ， 市 场 营 销 的 所 有 行为 都 很 目 然 地 能 与 销售 行 
为 连 在 一 起 ， 并 且 客 户 本 来 就 是 在 接触 到 付费 媒体 、 自 有 媒体 
和 赚 得 媒体 后 被 “ 拉 进 ”了 销售 砍 单 环 节 。 在 未 来 看 干 年 内 ， 
POES 模 型 可 能 都 是 最 有 实用 价值 的 整合 营销 传播 的 实战 模型 。 


在 三 年 市 场 章 销 战 略 和 当年 市 场 营销 计划 中 ， 如 有 果 展 示 唐 
“ 舒 尔 次 的 原始 模型 ，CX0 和 同事 们 一 定 觉 得 你 只 讲 了 “大 道 
理 ” 而 已 ， 距 离 实 操 太 远 ， 但 如 果 用 的 是 POES 模 型 ， 不 仅 讲 了 
大 道理 ， 其 实 也 说 了 到 庶 怎 么 干 ! 利用 POES 模 型 ， 你 可 以 布局 
rs 资源 。 在 以 下 模型 图 的 基础 

， 你 在 每 个 类 别 中 增加 删 减 适合 于 本 企业 的 传播 渠道 与 销售 
1 首 项 ， 则 可 完成 此 模型 的 制作 。 


Paid Media Owned Media Earned Media Sales Platform 

付费 媒体 自 有 媒体 赚 得 媒体 销售 平台 
兴趣 评论 分 享 ”二 次 传播 购买 忠诚 
官方 网 站 ( 手机 端 /电脑 端 ) 公关 软文 /活动 线 下 实体 店 重复 购买 
官方 App 天 猫 店 老 带 新 
官方 微 信号 淘宝 店 
官方 微 博 号 微 店 
官方 头条 号 呼叫 中 心 
官方 拌 音 号 代理 商 体系 
官方 B 站 号 社 群 销售 ( QQ 群 
和 微 信和 群 ) 

客户 互动 以 塑造 信任 和 转化 率 
监测 ; 官网 /App 监 测 ; 社交 媒体 监测 销售 监测 ; 
阳光 数 、 点 击 数 等 浏览 人 数 、 浏 览 页面 数 、 发 帖 数 、 评 论 数 、 转 发 数 等 销售 数量 、 销 售 金额 、 转 化 
停留 时 长 、 跳 出 率 等 率 、 投 入 产 出 比 等 
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刷 中 


沉默 了 20 多 年 后 ， 我 终于 提 笔 完成 了 《 极 简 市 场 营 销 》 ! 


不 久 前 ， 我 为 之 战斗 过 并 曾 担 任 市 场 营 销 第 一 负责 人 的 
TutorABC 被 平安 集团 收购 、 溢 米 辅 导 被 精锐 教育 收购 。2020 
年 ， 我 刚 从 在 线 英 语 和 在 线 学 科 辅 导 的 战场 下 来 ， 在 进入 下 一 
轮 大 战 的 间隙 ， 终 于 有 机 会 稍 事 休整 ， 并 抓紧 时 间 完 成 了 本 
书 。 


感谢 零点 有 数 的 创始 人 袁 岳 先生 让 我 从 欣赏 “点 子 大 王 ” 
转 而 走 上 了 探究 市 场 营销 (Marketing) 的 大 道 。 非 常 巧合 ， 市 
场 洞察 相关 的 岗 位 是 我 市 场 营销 职业 生涯 的 起 点 ， 而 市 场 洞察 
也 恰恰 是 所 有 市 场 营销 工作 的 起 点 。 


感谢 我 在 英国 伦敦 政治 经 济 学 院 和 伯明翰 大 学 的 学 习 经 
历 ， 让 我 有 机 会 接触 到 市 场 营销 领域 最 源头 的 理论 家 和 实干 
家 、 接 触 到 最 经 典 而 完整 的 体系 ， 给 了 我 对 市 场 营销 的 全 局 观 
和 自信 ， 并 且 为 我 永久 打开 了 一 局 门 一 一 通 往 市 场 营销 的 过 
去 、 现 在 和 未 来 的 那 一 局 门 。 

感谢 菲 利 羡 。 科 特 勒 、 杰 罗 姆 。 麦 卡 锡 、 艾 。 里 斯 、 杰 克 


. 特 劳 特 、 唐 。 舒 尔 蒋 、 维 克 托 。 迈 尔 - 含 恩 伯 格 和 肯 尼 思 。 库 
克 耶 、 肖 思 。 埃 利 斯 和 摩根 。 布 朗 。 他 们 是 “市 场 营销 管理 ” 
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“市 场 营 销 组 合 4P”“ 定 位 ” “整合 营销 传播 ?”“ 大 数据 ” 
“黑客 增长 ”方面 的 经 典 理论 的 发 起 人 。 他 们 共同 芮 基 了 由 市 
场 营销 管理 八大 模块 构成 的 “完整 体系 ”， 并 且 他 们 还 各 自持 
续 多 年 专注 于 推动 自己 专长 的 领域 。 其 中 ， 菲 利 盖 。 科 特 勒 的 
《营销 管理 》 让 我 开始 有 能 力 站 在 “ 山 项 ”上 看 市 场 营销 管理 
的 全 局 ; 唐 。 舒 尔 茨 的 《整合 营销 传播 》 让 我 有 能 力 把 控 过 去 
20 多 年 50 亿 元 的 市 场 花 费 《〈 掌 控 市 场 花费 是 最 难 的 基本 功 ) 。 
2020 年 6 月 4 日 ， 我 正在 撰写 第 七 章 整 合营 销 传 播 的 这 一 天 ， 整 
合营 销 传播 理 论 的 创始 人 唐 。 舒 尔 英 于 美国 离世 。 我 在 此 向 唐 
。 舒 尔 蒋 先生 本 人 和 他 的 秆 越 贡 献 致 数 ! 


感谢 固 特异 〈 中 国 ) 的 Katherine Hsu 和 高 锦 桥 女 士 ， 她 们 
让 我 升 起 了 对 市 场 营销 专业 和 对 人 生 的 教 是 心 与 使 命 感 ， 并 发 
大 愿 。 感 谢 Joanna Burke、Patrick Horgan、Matt Burney、 
Eda Colbert， 他 们 是 前 任 和 现任 的 英国 驻 中国 大 使 馆 文化 参赞 
和 英国 文化 教育 协会 的 全 球 市 场 营 销 负 责 人 ， 他 们 是 我 的 直属 
领导 和 有 朋友， 他们 让 我 理解 和 相信 市 场 营 销 不 仅 适 用 于 商业 领 
域 ， 也 和 进 用 于 国家 。 


感谢 TutorABC 的 杨 正 大 博士 、 溢 米 辅 导 的 李晓峰 老师 和 精 
锐 教 育 的 张 恕 博士 。 他 们 让 我 有 幸 与 优秀 团队 并 屑 作战， 亲身 
经 历 了 发 生 在 教育 行业 的 大 战 ， 也 是 最 近 数 年 内 中 国 市 场 上 最 
经 典 、 最 激烈 、 可 载 入 史册 的 市 场 营 销 大 战 。 


感谢 过 往 20 多 年 的 市 场 营 销 实战 中 ， 与 我 朝夕 相处 、 并 局 
战斗 的 兄弟 姐妹 们 ! 我 不 仅 要 求 他 们 胸怀 完整 体系 、 手 握 落 地 
打 法 ， 还 在 每 一 天 的 日 常 工 作 中 人 额外 鞭策 他 们 具备 “文字 洁 
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狂 、 数 字 洁 癣 、 视 党 洁 乌 、 流 程 洁 玖 和 道德 洁 癣 ”这 样 的 营销 
人 基本 素养 。 感 谢 大 家 对 我 的 信任 和 包容 。 


感谢 本 书 的 顶级 策划 团队 布 克 加 BOOK+ 的 王 留 全 老师 、 叶 园 
老师 、 余 燕 龙 老师 和 李 俊 佩 老师 对 我 的 信任 和 激励 。 感 谢 四 位 
老师 在 本 书 的 策略 、 结 构 和 文字 各 环节 严格 把 控 的 专业 态度 。 
“行文 结构 化 ”和 “是 人 什么、 为什么、 怎么 做 ”是 我 们 过 去 几 
个 月 讨论 与 激 状 的 重点 。 他 们 的 专业 支持 让 本 书 的 核心 内 容 
“完整 体系 ”和 “落地 打 法 ”上 升 到 超 乎 我 最 初 预期 的 品质 高 
及。 


最 后 ， 特 别 感谢 我 的 人 父亲、 母亲 、 麦 子 Tara 在 我 过 去 数 十 
年 的 求学 和 工作 中 给 予 我 最 大 限度 的 理解 和 支持 。 即 使 是 在 我 
自己 都 不 确定 和 路 跳 的 最 困 难 时 刻 ， 他 们 都 给 予 我 毫 无 保留 的 
信任 和 鼓励 。 最 最 后 ， 特 别 感 谢 我 的 麦子 Tara 给 予 我 完成 本 书 
的 力量 : 一 杯 清 茶 、 一 个 书桌 和 满眼 的 鲜花 。 


